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Introducao 


Bem -vindo a Como falar em publico e encantar as pessoas! Vocé esta 
com ecando a ler o livro m ais com pleto, eficaz e prdtico j 4 criado 
sobre a arte e a ciéncia de falar em ptblico. Dale Carnegie Training é 
lider m undial em program as de treinam ento em oratéria, enquanto 
a Nightingale-Conant Corporation esta na lideranca global em 
tecnologia de aprendizado por audio. Em Como falar em publico e 
encantar as pessoas Dale Carnegie e Nightingale-Conant apresentam - 
lhe as técnicas necessarias para que vocé se torne um proem inente 
orador ptblico no m enor tem po possivel. Vo cé aprendera com o 
preparar e organizar um pronunciam ento, sej am cinco m inutos na 
frente de um grupo pequeno ou m eia hora diante de um auditoério 
lotado. Vocé descobrira os verdadeiros m ecanism os para nao sé 
entreter seus ouvintes m as tam bém inform 4-los, persuadi-los e 
inspird-los a entrar em acao a partir da sua m ensagem . O m ais im 
portante, talvez, é que Como falar em publico e encantar as pessoas vai 
lhe m ostrar com o elim inar, de um a vez por todas, o m edo das 
apresentacoes orais. 


Antes de com ecarm os, sera Util um a visao geral da organizacao do 
livro. 


Como falar em publico e encantar as pessoas contém doze capitulos, 
cada um enfocando um principio diferente e im portante sobre falar 
em publico. As tinicas excecdes sao os capitulos 8 e 9, dedicados ao 
conceito de persuasao. 


Entrem eadas ao texto estao m uitas citacdes sagazes a respeito de 
oratoria. 


Algum as delas sao de tem pos rem otos, enquanto outras sao m uito 
m ais recentes. 


Mas todas dizem respeito ao m aterial abordado no livro, e todas aj 
udam a esclarecer questdes fundam entais com que todo orador se 


defronta. 


Além disso, vocé encontrara “estudos de caso” centrados em 
reconhecidos m estres da arte de falar em ptblico. Esses subcapitulos 
trazem um a coletanea das apresentacoes m ais eficientes de cada 
orador. Com o vocé aspira ser um m estre na oratoria, 6 um a boa 
ideia ler cuidadosam ente essa selecao. Perceba com o algum as sao 
form ais e respeitaveis, enquanto outras sao m ais contem pordaneas e 
descontraidas. Mas todas elas transm item a nocaéo de autoconfiang¢a e 
controle que é a m arca de um m estre na oratéria. Existem m uitos 
cam inhos para se atingir esse obj etivo, m as cada cam inho leva a um 
a profunda conexao com a plateia. Essa conexao leva os ouvintes nao 
apenas a 


pensar e sentir, m as tam bém a agir. 


Finalm ente, ao criar este livro nos defrontam os com um desafio im 
par. Muitos aspectos da vida no século XXI estao m ais desenvolvi-dos 
do que nunca. Nossos atletas estao m elhores, nossos com putadores, 
m ais rapidos, e nossa expectativa de vida cresceu. Mas sej am os 
honestos: com poucas excec6es, grandes oradores 


— ou apenas com petentes — sao agora poucos e esparsos. Parcialm ente 
por essa razao, e tam bém para evitar que este livro sej a datado por 
personalidades que nao resistirao ao teste do tem po, Como falar em 
publico e encantar as pessoas frequentem ente cita fatos e 
personalidades de um passado nao tao recente. E 


verdade que eventos com o o prim eiro debate Kennedy -Nixon j 4 
foram discutidos antes. Mas seria um erro dar as costas a um a das m 
elhores colecdes de exem plos das quest6es envolvidas na oratéria 
publica por causa do calendario. 


Talvez, neste m om ento, vocé enxergue a oratéria com o um perigo a 
ser evitado ou um desafio a ser superado. Mas nao se engane: ao term 
inar este program a tera aprendido que falar em ptblico é uma 
oportunidade para se agarrar com alegria e sem reservas. Vocé vai 
querer falar sem pre que a ocasiao se apresentar, e sua habilidade de 
se expressar vigorosa e sinceram ente sera um grande diferencial na 
sua carreira. Tudo isso e ainda m ais esperam por vocé em Como falar 
em publico e encantar as pessoas. 


1 


Oratoria de alto impacto 


A organizacao Dale Carnegie é lider m undial em program as para o 
dom inio da oratéria ha quase um século. Da m esm a form a, a 
Nightingale-Conant Corporation detém a lideranca da tecnologia de 
aprendizado em audio. Assim , Dale Carnegie e Nightingale-Conant 
estao orgulhosas por levar até vocé este livro definitivo sobre falar em 
publico. Entao, quer vocé estej a apenas com ecando ou j 4 tenha m 
uita experiéncia em apresentacoes orais, Com o falar em ptblico e 
encantar as pessoas conduzira vocé ao dom inio dessa atividade. 


Desde 0 inicio da civilizacao, literalm ente, falar bem na frente dos 
outros tem sido um desafio constante. Isso teve um a im portancia 
especial nas civilizacdes classicas de Grécia e Rom a, masa 
habilidade para falar em ptblico tam bém foi m uito apreciada nos 
tem pos biblicos, pelas tribos nativas das Am éricas e pelas culturas de 
india e China. Ainda que a Historia sej a fascinante, contudo, nosso 
obj etivo aqui nao é ensina-la. Entao, logo de inicio vam os apresentar 
trés técnicas fundam entais para se criar um a apresentacao de alto im 
pacto. Sao principios atem porais, que foram usados por todos os 
grandes oradores — em bora cada um os tenha usado a seu m odo. Ao 
m isturar sua propria identidade aos principios que estam os prestes a 
discutir vocé podera se transform ar, quase instantaneam ente, em um 
orador eficiente. Por favor, entao, leia com bastante atencao. O que 
vocé esta para aprender tera um efei to dram atico nao apenas na 
form a com 0 se com unica com os outros, m as tam bém na form a 
com 0 se enxerga. 


Seres hum anos sao seres falantes. N6s com ecam os a falar quando 
acordam os, pela m anha, e continuam os até a hora de dorm ir-e 
algum as pessoas nao param nem nesse m om ento. A boa conversa é 
um a das grandes alegrias do convivio hum ano. A boa conversa deve 
ser com 0 um j ogo de ténis, no qual a bola vai de um lado da quadra 
para o outro, com os dois j ogadores participando igualm ente. 


O tédio é com o um golfista, que fica acertando sua propria bola o tem 
po todo. 


Geralm ente, pessoas boas de conversa resultam em bons oradores. 
Elas sao sensiveis a presenca dos outros. Suas antenas estao sem pre 
ligadas, captando 


sinais da plateia e reagindo a eles durante a apresentacao. Bons 
oradores estabelecem um a troca m aravilhosa com seus ouvintes, 
assim com o bons conversadores fazem 0 m esm 0 em eventos sociais. 


Sendo m ais especifico, tanto oradores quanto conversadores per- 


cebem que as pessoas desej am reconhecim ento m ais que tudo. Eles 
frequentem ente form ulam perguntas com o “vocé concorda?” Entao, 
fazem um a pausa para interpretar a reacao do publico ou do 
interlocutor. Esta pode ser o siléncio, a atencao extasiada, confirm 
acao com m ovim entos de cabeca, risadas ou preocupacao. Quando os 
ouvintes se entediam , eles conseguem arrum ar um m eio de com 
unicar isso, apesar dos esforcos educados de esconder seus sentim 
entos. Se estiverem interessados, tam bém saberao dem onstrar. 
Enquanto oradores, é nosso dever serm os interessantes, ou nao 
deveriam os nos colocar diante da plateia. Criar interesse é a tarefa de 
quem fala, sej a o gerente de vendas de um a con-cessionaria de autom 
oveis, um corretor de seguros, um consultor im obiliario ou o 
representante de um a organizacao m ultinacional. 


Quando o interesse na nossa m ensagem acaba, perdem os a venda. 


Nossa responsabilidade nao é apenas criar um discurso que leve a 
plateia a um a conclusao que pareca verdadeira. Tam bém tem os que 
elaborar as etapas que levam a essa conclusao de m odo que sej am , 
tanto quanto possivel, fascinantes. Dessa form a conseguirem os m 
anter a atencao da plateia até a im portante conclusao. Além disso, se 
puderm os desenvolver técnicas que facam a plateia sentir que estam 
os conversando com ela, transm itirem os a ideia de que nos 
preocupam os com o que ela esta pensando. Isso criara um am biente 
em ocional propicio a que ela nos aceite o m ais favoravelm ente 
possivel. 


Além de com preender as sem elhancas entre conversar e falar em 
publico, vocé deve entender certas diferencas im portantes. Vocé 
precisa dom inar certas habilidades que criam a ilusdo de que sua 
apresentacao é tao pessoal quanto um a conversa intim a. Mas essa 
ilusao sé é possivel quando vocé atinge um nivel profissional de 
oratoria. David Letterm an1 tem a capacidade de conversar com 
praticam ente qualquer pessoa enquanto dez m ilhdes de 
telespectadores o assistem . E ele consegue fazer com que a conversa 
pareca tao tranquila quanto um bate-papo da hora do café. Ora, talvez 
vocé nao pense no David Letterm an com o um grande orador, m as 
ele utiliza os m esm os principios que praticam ente todo orador 
talentoso tem usado desde a Antiguidade. 


Quais sao esses principios? O prim eiro é bastante obvio, e talvez por 
isso tantos oradores se esquecam dele. Ele pode ser enunciado em um 
a unica e breve oracao: saiba do que vocé estd falando. Dom ine o 
assunto sobre o qual vai falar. 


Nao basta apenas algum conhecim ento a respeito — domine-o. Sej a 
capaz de ocupar cada segundo da sua apresentacao com contetido 
sdlido. Quando for capaz de fazer isso, noventa por cento do seu 
trabalho estara pronto antes que vocé se coloque na frente da plateia. 


Para esclarecer essa questao, Dale Carnegie gostava de invocar 0 exem 
plo de Luther Burbank, um grande cientista e, provavelm ente, o m 
aior botanico de todos os tem pos. Certa vez, Burbank disse: 
“Frequentem ente produzo um m ilhao de plantas para encontrar um a 
ou duas realm ente boas... e entao eu destruo todos os espécim es 
inferiores”. Um a apresentacao deve ser preparada com 0 m esm 0 
espirito abundante e criterioso. Reina cem pensam entos e descarte 
noventa — ou até m esm o noventa e nove. Retina m ais m aterial e 
inform ag6es do que sej a possivel utilizar. Isso lhe dara m ais 
confiancga e seguranca ao falar. A quantidade de inform acoes tera 
efeito nas suas ideias e em ocoes e na form a de falar. Esse é um fator 
basico de preparacao. Ainda 


Conhecer m uito bem um tédpico é obviam ente m ais pratico do que 
dom inar um grande num ero de assuntos. Vendedores experientes, 
especialistas em m arketing e publicidade sabem da im portancia de se 
vender um a coisa de cada vez. Apenas catalogos conseguem lidar bem 
com um a profusdo de itens. Em um discurso de cinco m inutos, ou até 
m ais longo, é im portante ter apenas um tem a e, assim com 0 um 
bom vendedor, coloque o problem a e depois ofereca a solucao. 


No final, o problem a é reapresentado e a solucao rapidam ente resum 
ida. 


Sua abertura deve ser bem atraente. Por exem plo, vocé pode dizer 
“cientistas do m undo todo concordam que os oceanos estao m 
orrendo”. Um pensam ento preocupante, sem dtvida. Ele capta o 
interesse im ediatam ente, e todos com ecam a pensar “ora, isso 
parece o fim do m undo. O que vam os fazer a respeito?” 


Invocando um a autoridade internacionalm ente reconhecida com o 
sua referéncia — alguém com o o falecido Jacques Cousteau, por exem 
plo — vocé fornece evidéncia que apoia sua afirm acao de abertura. Em 
seguida, sugere form as com 0 o desastre pode ser evitado. No final, 
vocé pode dizer: “Sim , os oceanos do m undo estao m orrendo, m as 
se con-seguirm os coordenar os recursos com binados dos povos da 
Terra, se conseguirm os influenciar todos os paises m aritim os a 
aprovar leis que governem a poluicao dos m ares por navios 
petroleiros.”.. Assim vocé term ina com um tom de esperanca ao m 
esm o tem po em que conquista a sim patia de cada um dos ouvintes 


para Sua causa. 


Nem todas as apresentacoes sao sobre problem as am bientais, é claro. 
Vocé pode estar falando sobre um a pescaria. Nesse caso, encontre um 
a inform acdo interessante na sua histéria e abra com ela. Vocé pode 
dizer: “Em todos os sentidos, a truta-arco-iris € um dos peixes m ais 
valentes de todo m undo”. Esse é um enunciado m uito m ais atraente 
do que dizer “vou lhes contar sobre m inha tltim a pescaria”. Depois 
de algum as palavras sobre o peixe que vocé queria pescar, conte o 
resto. “Ha duas sem anas, eu e John Cooper decidim os tentar nossa 
sorte no rio Branco, perto de Carter, Arkansas. Esse é um dos pontos m 
ais lindos dos EUA.”.. Continue falando da viagem e da truta-arco-iris, 
a protagonista da sua histéria, e de com o ela ficou saborosa assada 
sobre um a fogueira na m argem do rio. Entao, para finalizar, para 
aproxim ar seus ouvintes do assunto, 


diga: “Quem nunca pescou truta deveria experim entar; essa é um a 
das m elhores form as de esquecer os seus problem as, aquietar os 
pensam entos e con-seguir novas perspectivas. E quando vocé fisga um 
a truta-arco-iris, vocé em barca em um a das m aiores em ocoes da sua 
vida”. 


Cuidado com os pronom es pessoais. Mantenha-se fora da conversa 

tanto quanto possivel. Na histoéria da pescaria, fale do peixe, do 

cenario deslum brante, dos seus com panheiros, das pessoas que 

conheceu, um ou outro incidente engracado, m as nao fique falando 
9 Oe 


“eu fiz isso”, “eu fiz aquilo”. O obj etivo do discurso nao é falar de 
vocé, m as do assunto em pauta. 


Um velho ditado diz que cérebros pequenos falam de coisas, cérebros 
m édios falam de pessoas e que cérebros grandes falam de ideias. O 
que vocé esta vendendo é quase sem pre um a ideia, m esm o que sej a 
a pintura da casa. A ideia, neste caso, é a boa aparéncia ou a protecao 
da casa. A his-toria da pescaria é sobre a ideia de fugir do dia a diae 
procurar a em ocao da pesca esportiva. Um a ideia, bem desenvolvida, 
é a chave. 


Um a linda pintura é feita por m eio de m ilhares de pinceladas, cada 
um a contribuindo para o tem a central, o quadro. O m esm o 
acontece com um bom discurso. 


Quando oradores — principalm ente oradores inexperientes — preparam 
sua fala, seu m aior m edo é nAo ter assunto suficiente para preen-cher 
o tem po da palestra. A m aioria das pessoas tem m edo de ficar sem 
assunto no m eio da fala. 


Mas elas reagem a esse m edo da form a errada. Elas “incham ” a 
apresentacao. 


Elas acabam tentando condensar suas biografias nos quinze m inutos 
em que estao com a palavra. A apresentacao fica m aior, m as em vez 
de crescer, ela incha. 


Essa é um a arm adilha perigosa principalm ente para os novos 
oradores, um a vez que quase sem pre é inconsciente. O principio de 
falar sobre o que se sabe nao quer dizer que vocé tenha que falar tudo 
o que sabe. Vocé fala o suficiente para preencher com eficiéncia 0 tem 
po de que disp6e. Vocé vai deixar a plateia querendo m ais e, se realm 
ente dom inar o assunto, ela vai saber que hd m ais. 


Vocé proj etara conhecim ento que esta acim a e além das palavras 
que foram ditas. 


Para alcancar esse nivel de m aestria, deve-se com ecar a se preparar 
de dez a quinze dias antes do evento. Com ece sua preparacao sen- 
tando-se com lapis e papel por vinte m inutos — nem m ais, nem m 
enos. Escreva pelo m enos cinquenta perguntas sobre o seu topico. 
Cinquenta é 0 m inim 0, m as vocé deve tentar o m aior nim ero 
possivel. Escreva suas perguntas o m ais rapido que puder. Nao reflita 
m uito sobre elas. Por isso o lim ite de vinte m inutos é im portante. 
Esta etapa da preparacao é um a corrida rapida, nao um passeio por 
sua biblioteca m ental. 


Durante essa sessao de vinte m inutos vocé criara 0 esboco da sua fala 
—e precisam os enfatizar a im portancia de coloca-lo na form a de 
perguntas. 


Pesquisas m ostram que isso é m uito m ais estim ulante para o 
cérebro do que um esboco convencional, e, com o nao vai dar as 
respostas nesse m om ento, é algo que pode ser feito rapidam ente. As 
respostas virdo m ais tarde, em outras sessOes m ais proxim as da sua 
apresentacao. 


Deixe-m e repetir que sua prim eira sessdo deve se lim itar a vinte m 
inutos, e ela deve ser feita 4 m oda antiga, com lapis e papel. 


Na segunda sessao vocé com ec¢ara a responder as suas perguntas e 
fornecer suporte as suas ideias. E aqui que o com putador se torna um 
a ferram enta essencial. Com ece criando um arquivo com suas 
perguntas — elas devem ser pelo menos cinquenta — e escreva rapidam 
ente as respostas ba seando-se em seu proprio conhecim ento. Escreva- 
as com 0 se estivesse conversando com um am igo. Ao contrario da 


prim eira sessdo, vocé nao precisa se lim itar a vinte m inutos. Mas 
tam bém n@o sinta que precisa responder a todas as quest6es. 


Apenas trabalhe até sentir que sua energia com ec¢a a dim inuir. 
Resista a tentacao de usar a internet para obter inform acoes. Isso vira 
depois. Agora seu trabalho é acessar tudo 0 que vocé sabe a respeito 
do assunto, que é provavelm ente m uito m ais do que im agina. 


Talvez sej am necessarias varias sessOes para responder a todas as 
perguntas, m as isso nao sera problem a se tiver com ecado pelo m 
enos dez dias antes da apresentacao. E tenha certeza de term inar as 
respostas com trés ou quatro dias de prazo. Nessas tltim as sessdes 
vocé pode buscar na internet fatos e nim eros que m elhorem aquilo 
que j 4 escreveu. Lem bre-se de que nao precisa relatar tudo 0 que 
existe sobre o assunto. Idealm ente, vocé dom ina a m atéria, m as lem 
bre-se que isso é bom tanto para a plateia quanto para vocé. O dom 
inio perm ite que vocé se sinta a vontade no papel de autoridade no 
assunto. Nao é algo que vocé tenha que dem ons-trar nas palavras que 
saem da sua boca. Entao, escolha as inform ac6es pertinentes e 
contundentes que vocé quer incluir. Pense na sua fala com 0 um a 
refeicao especial que esta preparando em sua casa para convidados de 
honra. Nao pense nela com o um restaurante por quilo. 


Para algum as apresentac6es vocé tera pouca ou nenhum a inform 
acao anterior. Para outras sera 0 oposto. Por exem plo, se vai falar 
sobre sua propria vida ou carreira, vocé tera vasto m aterial sobre o 
topico. Seu problem a sera selecionar e organizar a inform acdo. Nao 
tente con-tar tudo a sua plateia, porque isso é im possivel. Sua palestra 
vai sair superficial e fragm entada. Por outro lado, se vai falar sobre 
algo que lhe é m enos fam iliar, evite a tentacao de procurar com 
pensar com um a extensa pesquisa. Sej a honesto consigo m esm 0 e 
com a plateia sobre seu envolvim ento com o assunto. Vocé nao 
precisa se confessar ignorante sobre ele, m as tam bém nAo finj a ser 
um perito. Talvez o m elhor sej a pegar apenas um aspecto do tdpico e 
desenvolvé-lo. Cuide para que sua fala nao sej a um a abstracao. Sirva- 
se de ilustracdes, observacoes e revelacoes pessoais. 


Pense em situacdes especificas que observou, e deixe que essas 
situacdes 


revelem principios gerais. Seu obj etivo deve sem pre ser o de com 
partilhar seu ponto de vista auténtico com a plateia. Este pode ser o de 
um estudante anim ado e m otivado, ou de um professor experiente e 
absolutam ente genuino, confiavel e em patico. Ao m ostrar quem 
realm ente é, vocé conquistara a boa vontade dos ouvintes. 


Até aqui aprendem os sobre a criacao do contetido para sua 
apresentacao. 


Vocé deve estar se perguntando com o deve organiza-lo para 
preencher o tem po alocado para a palestra. Vocé esta im aginando 
com o configurar todas essas inform acdes em um a apresentacao 
coerente. Se for com o a m aioria das pessoas, deve estar m uito 
preocupado em nao congelar, de repente, diante do m icrofone. 


Sera que é bom decorar tudo ou parte do que vai dizer? Sera que nao 
deveria, pelo m enos, coloca-la no papel? 


Nao, vocé definitivam ente nao deve decorar tudo nem parte do que 
vai dizer e nao, nao deve escrevé-la. Se o fizer, sua apresentacao vai 
soar com 0 se vocé estivesse lendo e nao falando. Mais adiante, neste 
livro, discutirem os m odelos para organizar palestras de varias 
duracgoes. Esses m odelos sao ferram entas preciosas, m as a técnica 
que estudarem os agora é algo m uito diferente. E a técnica do ensaio. 


O ensaio da sua apresentacao deve acontecer de duas form as, e a 
prim eira acontece inteiram ente dentro da sua cabeca. Enquanto 
continua com sua preparacao escrita, vocé deve constantem ente 
rever, revisar e ensaiar m entalm ente sua apresentacao. Isso quer 
dizer que vai pensar e repensar seu assunto por pelo m enos dez dias. 
Que ele sej a a prim eira coisa em que vocé pensa pela m anha, 
quando acorda. E pense de novo nele antes de dorm ir. Revise-o m 
entalm ente enquanto tom a o café da m anha. E de novo ao pegar a 
conducao para o trabalho. Vej a que novas ideias vocé consegue arrum 
ar, ou que ideias velhas parecem nao funcionar m ais. 


Pense nos seus ouvintes e em suas expectativas. Pense tam bém nas 
suas proprias expectativas. Quais os obj etivos dessa apresentacao? 
Vocé pretende inform ar, inspirar, entreter, persuadir... ou tudo isso 
ao m esm o tem po? Pense no am biente fisico em que sua 
apresentacao vai acontecer. Qual sera o tam anho do auditério? 
Quantas pessoas ele com -porta, e quantas estarao efetivam ente 
presentes? Quanta influéncia vocé tem nesses detalhes praticos? Por 
exem plo, é m elhor nao ter um espaco grande para um grupo 
pequeno de pessoas. Pensar nessas questdes de antem 4o aj udara sua 
apresentacao a atingir seus obj etivos. 


Identifique com clareza seu assunto e seu obj etivo para sim esm 0, e 
entao deixe o processo criativo tom ar conta. Quando isso acontecer, 
vocé pode com ecar a falar sua apresentacao em voz alta. O carro é 0 
lugar ideal para fazer isso, m as vocé tam bém pode experim entar em 


casa, olhando para o espelho. 


Sinta o ritm o das suas palavras e oracoes. Revise e afine sua fala, 
tanto o contetdo quanto a duracao de cada parte. Se vocé for um 
orador inexperiente, a 


estim ativa de tem po pode ser ilusdéria. Apesar do m edo com um de 
ficar sem ter o que dizer, a m aioria das pessoas tem m ais m aterial 
do que pensa. Isso é m elhor do que ter pouco, m as pode prej udicar 
seu ritm o. As apresentacdes norm alm ente dem oram m ais do que o 
orador im agina que o contetido possa render. 


Mas isso tudo é apenas um tipo de ensaio — 0 ensaio para si m esm o. 
Mas vocé deve tam bém praticar sua apresentacao com seus am igos. 
Vocé pode pedir a um am igo que ouca a um a apresentacdao com 
pleta, ou as suas ideias sobre o tdpico. 


Mas faca da apresentacao o tépico principal da conversa o m axim o 
que puder. 


Preste atencao a form a com 0 as pessoas reagem as diferentes frases e 
ideias. 


Conform e repete esses ensaios vera que um a estrutura com e¢a a se 
desenvolver. Idealm ente, ela sera organica, m as 6 bom que organize 
sua fala conscientem ente, de acordo com os m odelos que vocé 
conhecera m ais adiante. 


Tenha em m ente aquilo que oradores experientes cham am de “regra 
de trés”. 


Um a aplicacao sim ples dessa regra seria a divisdo da sua palestra em 
trés secdes principais. Entao, cada um a é tam bém sub-dividida trés 
secdes. Dependendo do seu lim ite de tem po, cada um a delas podera 
ter trés subsecdes e assim por diante. 


Algum a coisa na férm ula de trés secdes confere um fluxo natural a 
apresentacao, que é algo desej avel para um orador. 


Seus ensaios m ostrarao com o é im portante ter um a abertura e um 
encerram ento fortes. Vocé vai aprender m ais adiante neste livro que 
existem m uitas técnicas para se conseguir um inicio acelerado, m as, 
com o regra geral, vocé precisa dizer as pessoas sobre o que vai falar e 
qual é o seu obj etivo. Elas precisam sentir que a fala é im portante 
para vocé e, defi-nitivam ente, precisam sentir que tam bém é im 
portante para elas. Esse é o prim eiro quesito. No encerram ento, um a 


citacao envolvente ou um a estatistica surpreendente sao sem pre boas 
escolhas. Dé ao seu ptblico algo para pensar ou conversar a respeito. 
Experim ente diferentes encerram entos em seus ensaios, e peca 
opinides sinceras sobre os efeitos que eles provocam . 


Esta fam osa citacao continua verdadeira: “Diga-lhes 0 que vocé vai 
lhes dizer. 


Diga-lhes. Entao, diga o que lhes disse”. Um a apresentacao 
estruturada dessa form a tera abertura, m eio e encerram ento. Mas 
vocé ainda nao acabou. Longe disso. Nés falam os sobre criar 
contetido e com ecam os a analisar form as de estruturar sua 
apresentacao. Agora vam os estudar a m aneira que a apresentacao 
sera feita. Contetido e organizacao sao im portantes, m as, com o Dale 
Carnegie gostava de dizer: “A profundidade da conviccao conta m ais 
do que a grandeza da ldégica, e entusiasm o vale m ais que conhecim 
ento”. 


Se vocé j 4 presenciou um debate estudantil ou ouviu um a discussao 
entre dois adolescentes, provavelm ente j 4 reparou em um ponto 
chave. De j eito nenhum o suj eito com os fatos e nim eros em erge 
vencedor. Quem ganha é quem se apresenta m elhor. E a pessoa que 
apresenta seu ponto de vista tao bem que parece estar com a razao — 
m esm 0 que nao estej a. 


Entao vam os dedicar bastante atencao a este aspecto: a form a da 
apresentacao. Se nunca falou em ptblico antes, provavelm ente 
experim entara um a sensacao forte quando tentar fazé-lo pela prim 
eira vez. Se vocé j 4 for um orador experiente, preste atencao m esm 0 
assim , porque enxergara a verdade disso. Na prim eira vez que fizer 
um a apresentacao publica, vocé usara a lingua portuguesa com o sem 
pre faz. Usara as m esm as palavras e frases — m as estara conversando 
em vez de falando profissionalm ente. Vocé estara com unicando 
inform ag6es, m as nao as estara apresentando de form a contundente e 
significativa. 


Certa vez, Dale Carnegie relatou um exem plo claro disso. Ele se 
hospedava em um hotel, na Inglaterra, que prom ovia palestras sem 
anais para entreter e inform ar seus héspedes. Um a noite, a 
palestrante era um a conhecida escritora britanica, e seu tdpico foi “O 
futuro do rom ance”. Em bora fosse um a excelente escritora, logo 
ficou claro que falar nao era seu ponto forte. De saida ela adm itiu que 
o tdpico nao fora escolha sua e nao tinha nada que lhe im portasse 
para falar sobre o assunto. Ela trazia algum as anotacdes desconexas. 
Com as anotacoes na m 4o, ficou diante dos espectadores que escolheu 


ignorar — ela nem m esm o olhava para eles, as vezes fitando acim a 
de suas cabecas, ou o chao, e, as vezes, consultava as anotacoes. Ela j 
ogava suas palavras no vazio, com um distanciam ento expresso no 
olhar e na voz. 


Dale Carnegie logo percebeu que aquilo nao era um a apresentacao, m 
as um m ondlogo. Nao havia sintonia com os ouvintes, e sintonia é a 
esséncia de falar em ptblico. A plateia precisa sentir que um a m 
ensagem esta sendo passada diretam ente da cabeca e do coracao do 
orador para sua cabeca e seu coracao. 


Com o isso acontece? 


A arte conhecida com o oratéria ou retérica é praticam ente inttil 
para nossos obj etivos atuais. Oratéria 4 m oda antiga, na qual o 
orador utiliza todo tipo de artificio verbal, nao funciona no am biente 
contem pordaneo. O ptiblico m oderno — 


sej am quinze pessoas em um a sala de reunioes, m il individuos em 
um audit6ério, ou m ilh6des assistindo as suas televisOes — quer que os 
palestrantes falem direta e pessoalm ente. As pessoas querem que as 
apresentacoes ptblicas tenham a m esm a inti-m idade de um bate- 
papo. Mas nao é so isso que elas querem . 


Paradoxalm ente, elas tam bém esperam que esse didlogo intim o sej a 
feito com vigor consideravel - e isso parece pedir m uito. De algum a 
form a vocé precisa executar algo bastante antinatural enquanto o faz 
parecer a coisa m ais natural do m undo. 


Alguns livros lhe dirao que isso tudo é um a questao de entrar em 
contato com suas em oc¢6es m ais profundas e seus sentim entos m ais 
fortes. Em bora realm ente sej a im portante se im portar com o que 
vocé esta falando, o segredo da apresentacao notavel esta m ais na 
cabeca do que no coracao. Criar sintonia com seus ouvintes é um 
processo m ais racional do que em ocional. Ele pode e deve 


parecer em ocional, m as, com 0 com qualquer form a de m Agica, 
aquilo que vocé vé é apenas um a fracao do que esta realm ente 
acontecendo. 


Isso sem pre foi verdade com qualquer form a de arte. Obras-prim as 
com 0 a Mona Lisa, de Leonardo da Vinci, ou o Davi, de Michelangelo, 
parecem seres vivos, m as sao baseados, na verdade, em um a com 
preensao m atem atica da form a e da proporcao hum anas. Até m esm 
o a com édia stand-up depende de um aj uste de certos ritm os que sao 
tao previsiveis quanto um relédgio. Vocé podera aprender m uito sobre 


falar de form a eficiente em ptblico adotando um a visao cientificam 
ente analitica. Quando estiver no controle dessa perspectiva, vera que 
as em ocdes tom am conta de si m esm as. 


O prim eiro principio da apresentacao de alto im pacto é sua escolha 
consciente de quais palavras enfatizar. O significado das oracoes esta 
m ais baseado na énfase colocada em certas palavras do que em suas 
definicdes de dicionario. E 


facil provar isso. Pegue qualquer oracdo e a repita varias vezes, 
enfatizando palavras diferentes em cada um a. Com o vera, o 
significado m uda inteiram ente. 


E m ais: algum as vers6es dessa oracao serao m uito m ais envolventes 
do que outras. 


Vocé pode aplicar essa regra a um a apresentacao. Leia a oracao a 
seguir sem dar énfase a qualquer palavra: 


“Eu tive sucesso em tudo que com ecei porque sem pre tive forca de 
vontade. 


Eu nunca hesitei, o que m e deu um a vantagem sobre todo o resto da 
hum anidade.” 


Foi um a leitura uniform e. Com o vocé nao enfatizou nenhum a das 
palavras, a em ocao e os pontos de vista do orador nao foram transm 
itidos. 


Agora, releia o trecho, desta vez enfatizando as palavras grifadas. “Eu 
tive sucesso em tudo o que com ecei porque sem pre tive forca de 
vontade. Eu nunca hesitei, o que m e deu um a vantagem sobre todo o 
resto da hum anidade.” 


Repare, por exem plo, com o a énfase na palavra nunca confere dram 
aticidade a oracdo. A énfase em “nunca hesitar” sugere que houve um 
a luta contra a hesitacdo. Isso até m esm o im plica que a luta 
continua. Caso contrario, por que tanta energia teria sido colocada na 
palavra nunca? A énfase que coloca em certas palavras indica onde 
esta o significado da frase. Se vocé da a m esm a im portancia a todas 
as palavras, o significado pode dim inuir ou até desaparecer. 


Assim , enquanto ensaia sua apresentacao, experim ente variacoes na 
énfase para conseguir exatam ente o efeito que esta buscando. 


Além de variar a énfase que da as palavras, vocé deve tam bém variar 


o tom da sua voz. Enfase é um a questdo de m ais ou m enos energia, 
enquanto o tom pode ser grave ou agudo. Em um a conversa, o tom da 
nossa voz flui naturalm ente para cim a e para baixo, do grave ao 
agudo. Isso é perfeitam ente natural e 0 efeito é agradavel. Por que, 
entao, quando as pessoas ficam em frente 


a um a plateia sua voz se torna aborrecida e m onotona? Prim eiro, 
elas estao tensas, até assustadas, o que leva a apresentacao m onotona. 
Segundo, elas nao estao cientes do que esta acontecendo. Mais um a 
vez, a solucao é fazer do seu tom um a escolha consciente em vez de 
um processo inconsciente. 


Quando vocé se vir falando em um tom m onétono — que geralm ente 
é agudo 


— faca um a pausa e diga para si m esm o: “Eu nao estou falando com 
o fago norm alm ente. Cai no tom constrito de um orador inexperiente. 
Preciso voltar, verbalm ente, ao que eu realm ente sou”. 


Além da énfase e do tom , a velocidade com que vocé fala é im ensam 
ente im portante. Para ilustrar esse ponto, Dale Carnegie citou um a 
passagem da biografia de Abraham Lincoln. 


“Lincoln falava varias palavras com rapidez, até chegar a palavra ou 
frase que desej ava enfatizar. Entao, dem orava-se nessa frase. Em 
seguida, corria para o fim da oracao com o um relam pago. Para um a 
ou duas palavras que desej ava enfatizar, ele dedicava o m esm o tem 
po que usava para proferir m eia dtizia de palavras m enos im 
portantes na sequéncia.” 


Muitos efeitos podem ser conseguidos variando-se a velocidade das 
suas palavras. Tente, por exem plo, dizer “trinta m ilhdes de délares” 
rapidam ente, com 0 se essa fosse um a quantia trivial de dinheiro. Ela 
pode ser m esm o trivial nos departam entos financeiros de corpora- 
¢des m ultinacionais ou em com issoes do congresso. “Trinta m ilhdes 
de délares” é disparada com o se nao fosse nada. 


Mas, agora, diga “Trrriiintaaa m illlIhhoddeeessss de 
d6d6dlllaaareeessss”, esticando cada silaba ao m axim o. Agora isso 
parece um m onte de dinheiro. 


Aum entando o tem po para pronunciar, vocé parece ter aum entado a 
propria quantia. Mas as palavras que falou foram as m esm as. 


A esta altura vocé deve estar com ecando a ver que a apresentacao de 
alto im pacto esta ao alcance de qualquer um , desde que estej a ciente 


tanto dos obstaculos com o das técnicas para rem ové-los. Despertar 
sua consciéncia para isso foi 0 obj etivo deste prim eiro capitulo, e 
conseguim os abranger m uita coisa. 


Introduzim os o basico da preparacao, enfatizando o poder do esboco 
em perguntas e respostas para criar dom inio. Mencionam os a 
utilidade dos com putadores e da pesquisa na internet, e falam os da 
necessidade de se pensar independentem ente dessas tecnologias. 
Falam os sobre o ensaio da sua apresentacao em voz alta, tanto 
sozinho com o na frente dos am igos. Finalm ente, vim os de que form 
a variaveis com o énfase, tom e velocidade podem m elhorar a forca e 
o sentido de um a apresentacao. 


Esses sao conceitos im portantes. Se vocé realm ente dom ina-los e 
utiliza-los, j 4 podera se tornar um orador m ais eficiente, m esm 0 que 
nao continue lendo este livro. Mas nés sé arranham os a superficie do 
assunto. Ha m uito m ais o que aprender sobre falar em ptblico — e os 
beneficios de aprender tudo isso sao 


im ensos. Assim , avance rapidam ente para as paginas seguintes. Lem 
bre-se: ninguém sabe m ais a res-peito de falar em ptiblico do que Dale 
Carnegie, e em nenhum outro lugar vocé vai encontrar m ais sobre 
isso do que no livro que esta lendo. 


No capitulo 2, vera por que ser um orador de alto im pacto é, em prim 
eiro lugar, ser vocé m esm o. 


Existem trés discursos para cada um que vocé faz: 0 que vocé praticou, o 
que apresentou e o que gostaria de ter feito. 


— DALE CARNEGIE 


Geralmente eu demoro mais de trés semanas para preparar um dis-curso de 
improviso. 


— MARK TWAIN 

Seja sincero; seja breve; sente-se. 

— FRANKLIN D. ROOSEVELT 

2 

O que todo ouvinte realmente quer. 


O que todo orador precisa saber. 


Um ntm ero surpreendentem ente pequeno de conceitos basicos form 
a a base da oratoria eficaz. Um desses conceitos pode ser a base da 
eficacia pessoal de qualquer tipo, e pode ser expresso em poucas 
palavras. Sao as m esm as palavras que estavam gravadas acim a da 
entrada da escola de filosofia na Grécia antiga, e tém sido a base da 
sabedoria desde entao. Essas palavras m agicas sao: Conhece-te a ti 
mesmo. Porque, até vocé com preender quem realm ente é, nao 
conseguira com preender o m undo 4a sua volta. E nao conseguira, tam 
bém , ser um orador eficaz. 


Para entender o que isso significa, vam os pensar nos dois hom ens 
que tornaram este livro possivel: Dale Carnegie e Earl Nightingale. Os 
dois foram oradores adm iraveis, m as conseguiram essa distincao de 
for-m as diferentes. 


Dale Carnegie cresceu em um a fazenda no Missouri. Seu estilo de 
oratoria refletia suas raizes realistas do m eio-oeste am ericano. Em 
bora fosse obviam ente inteligente e culto, ele parecia e soava um 
vizinho de rua, e nao um professor ou politico. Era assim que ele era, 
e era assim que soava. 


Earl Nightingale, por outro lado, era dotado de um a voz que pare-cia 
a de um profeta do Velho Testam ento. Por m ais de trinta anos suas 
transm iss6des diarias de radio capturaram a atencao de m ilhdes de 
ouvintes, em parte porque sua voz sim plesm ente nao podia ser 
ignorada. Ele soava a sabedoria em pessoa. Earl Nightingale possufa 
um estilo de oratéria com pletam ente diferente de Dale Carnegie, que 
funcionava igualm ente bem porque assim ele se expressava com 
autenticidade. 


Vocé provavelm ente com preende os beneficios de ser vocé m esm o 
quando é sua vez de falar. Mas vocé pode nao entender quem real-m 
ente é. E por isso que 


“conhecer a sim esm 0” deve com ecar com um a au toavaliacao 
lticida. Com o vocé descreveria, por exem plo, seu estilo de interacao 
com outras pessoas? Vocé é naturalm ente reservado e prefere que os 
outros determ inem o rum o da 


conversa? Ou vocé é m ais extrovertido e com unicativo? E um 
pensador analitico e l6gico ou gosta de contar histérias e anedotas 
para transm itir suas ideias? Com o descreveria sua aparéncia fisica? 
Vocé é um a pessoa grande e gregaria, de corpo e voz? Ou é alguém 
que nao atrai m uita atencao de im ediato? 


Um a boa form a de abordar essas quest6es é identificando-se com 
alguns oradores conhecidos que vocé adm ira. Dale Carnegie e Earl 
Nightingale eram 6tim os, em parte porque seu estilo de oratéria 
estava em sincronism o perfeito com sua época. A organizacao Dale 
Carnegie tem sucesso porque se m anteve na vanguarda das técnicas 
de aprendizado e treinam ento. Vocé deveria fazer o m esm 0 ao 
procurar seu m odelo de oratéria. Nos préxim os capitulos vam os 
falar de Winston Churchill e Abraham Lincoln, e tam bém de Bill 
Clinton e Jerry Seinfeld. Qual dessas personalidades vocé quer usar 
com o base para seu estilo de oratéria? Qual delas vocé ndo quer usar? 
Com o j untar o que adm ira em um orador e m isturar com 0 que adm 
ira de outro — com o obj etivo de criar seu proprio estilo, tinico e 
original? 


Essas perguntas nao tém respostas certas e erradas. Ao res-pondé-las, o 
tinico erro que vocé pode com eter é nao ser sincero e honesto. Essa é 
a boa noticia. A m 4 noticia é que quase todo mundo com ete esse erro. 
Quando as pessoas tém que se colocar diante de um a plateia, sua 
autopercepcao pode ser enganada por duas em ocoes ilusérias. A prim 
eira é esperanga, e a segunda, m edo. A segunda é certam ente m uito 
m ais com um que a prim eira, m as vam os com egar analisando com 
o esperar demais pode debilitar sua fala tanto quanto a preocupacao e 
a ansiedade. 


Algum as pessoas esperaram a vida toda para se levantar e m os-trar 
ao m undo com o sao interessantes. Se vocé é um a dessas pessoas, 
otim 0, porque nao tenho dtivida de que vocé realm ente é 
interessante. Tenho certeza de que vocé tem grandes coisas para dizer 
€ que os outros irao se beneficiar de ouvi-lo. Apesar disso, é im 
portante nao pensar que sua plateia esta ganha. Sim , as pessoas 
querem ouvi-lo, e o m ais im portante é que elas querem gostar de 
vocé. Mas tam bém querem que vocé conquiste seu interesse e afeto. 
Elas querem que vocé as ganhe. Mesm o enquanto o estado ouvindo, 
elas querem que vocé saiba que elas sao 0 m ais im portante. Entao, se 
vocé m al consegue esperar para se colocar atras do m icrofone e com 
ecar a falar, parabéns — essa é um a boa em ocao. Mas vocé deve, tam 
bém , dar um passo atras e se lem brar de um principio chave de todo 
treinam ento da Dale Carnegie. Ou sej a, o assunto favorito das pessoas 
é sempre elas mesmas. Sua tarefa é equilibrar sua autopercepcao 
positiva e saudavel com o autointeresse da sua plateia. 


Vam os analisar um exem plo real. O ex-presidente am ericano Bill 
Clinton é um fantastico orador e 6tim o exem plo de com o ser “vocé 
m esm o” diante de um a plateia. Ele é especialm ente bom em sess6es 
de perguntas e respostas, nas quais exibe um a espantosa com binacao 


de conhecim ento factual e sintonia 


pessoal. Mas quando com ecou ele nao era assim . Na Convencéo Dem 
ocratica de 1988, Clinton, entao o j ovem governador do estado de 
Arkansas, fez um discurso que nao era longo e entusiasm ado... m as 
apenas longo. Clinton estava tao obviam ente apaixonado por seus 
prim eiros m om entos sob os holofotes da politica nacional que se 
esqueceu de tudo. Depois de falar por cerca de quarenta m inutos, ele 
disse algo com o “agora, para encerrar.”.. — e a plateia com e-cou a 
aplaudir. 


Alguns chegaram a especular que Clinton fosse entrar na corrida 
presidencial de 1988, m as seu discurso m ostrou que ele precisava de 
m ais experiéncia. Sua vontade de se fazer ouvir era um a boa 
qualidade, m as, as vezes, m esm 0 0 que é bom faz m al quando é 
dem ais. 


Enquanto Bill Clinton estava ansioso dem ais para m ostrar ao m undo 
quem era, m uitos oradores parecem determ inados a m ostrar quem 
eles nao sao. Eles definem sua personalidade de form a negativa, em 
vez de positiva. Sua prim eira prioridade é nAo ser prolixo, nao ser 
obscuro, nao ser aborrecido. Com o resultado, veem -se em baracados 
em um m onte de “naos”. Um dos principios fundam entais da oratoria 
eficaz é nao se desculpar. Isso vai além de nao dizer que sente m uito. 
Significa que vocé nao deve ocupar o palco com a atitude de quem 
nao m erece estar ali. Significa que vocé nao deve tentar ganhar a 
plateia m encionando seu proprio nervosism 0 ou desm erecim ento de 
fazer o discurso que esta para proferir. Talvez vocé ache que sua hum 
ildade evidente ira conquista-los, m as tam bém existe um a boa 
chance de que eles sim ples-m ente concordem com sua 
autodepreciacao. 


Na oratéria, assim com o em qualquer area da vida, descobrir seu 
verdadeiro 


“eu” pode levar algum tem po. Vocé pode alternar entre apresentacdes 
m uito expansivas ou excessivam ente contidas. Mas tenha um a coisa 
em m ente: grandes oradores sao form ados, nao nascem prontos. 
Desenvolver-se com o orador é um a arte criativa, com o pintura e 
escultura. A unica diferenca é que vocé é ao m esm o tem po artista e 
m eio. 


Mas nao é sé isso. A oratéria tam bém é um a ciéncia, na qual certos 
axiom as foram com provados ao longo do tem po. Desenvolver a arte 
da oratéria pode envolver um pouco de tentativa e erro, m as é 


possivel se tornar um orador cientifico rapidam ente. Para m anter 
este capitulo equilibrado, vam os estudar os principios basicos que 
praticam ente todos os grandes oradores utilizam . 


Um axiom a da oratéria é sim ples. Nao faca, sim plesm ente, um 
discurso interessante; faca o discurso mais interessante que sua plateia 
j am ais ouviu. Nao é tao dificil. Tudo 0 que vocé tem que fazer é falar 
do assunto que a plateia considera m ais fascinante que qualquer 
outro. 


E qual é esse assunto absolutam ente irresistivel? Bem , um dos 
oradores que Dale Carnegie m ais adm irava era Russel Conwell. Seu 
dis-curso m ais conhecido, que ele cham ava de “Acres1 de diam 
antes”, foi apresentado perto de seis m il vezes. Pode-se pensar que 
um a palestra tao repetida ficaria gravada na m ente do 


orador, que nenhum a palavra ou entonacao m udaria de um a 
apresentacao para outra. Mas nao era o que acontecia. Russel Conwell 
sabia que nao havia duas plateias iguais. 


Ele sabia que precisava fazer cada novo grupo de espectadores sentir 
que ele se dirigia exclusivam ente a eles, e que ninguém ainda tinha 
ouvido aquela m ensagem . Com o Conwell conseguia fazer isso de um 
a palestra para outra? 


“Quando visito um a cidade”, escreveu ele, “procuro chegar com 
antecedéncia suficiente para conhecer o barbeiro, o gerente do hotel, 
o diretor da escola e alguns padres e pastores. Entao, entro nas loj as e 
sim plesm ente falo com as pessoas. Eu aprendo sua historia e as 
oportunidades que tiveram . Quando dou m inha palestra, sei exatam 
ente com o falar cada frase. Ainda que a m ensagem sej aa mesma 
de todas as falas anteriores, a apresentacao é absolutam ente im par”. 


A com unicacao bem -sucedida depende de o orador conseguir tor-nar 
sua fala parte dos ouvintes —- e tam bém os ouvintes parte da sua fala. 
Por isso nao existe um texto definitivo de “Acres de diam antes”, 
apesar de ser um a das palestras m ais populares j a feitas. 


Pense nisso enquanto prepara a sua apresentacao. Certifique-se de 
saber o que é especifico a sua plateia. Inclua personalidades e questdes 
locais na sua palestra. 


Seu publico ficara interessado porque parecera que o discurso é sobre 
eles — os interesses deles, os problem as deles, as esperancas e Os 
sonhos deles. Nunca se esqueca de que seus ouvintes estao sem pre m 
ais interessados neles m esm os. Ao criar um a ligacdo entre esse 


interesse e qualquer que sej a seu topico, vocé pode garantir a atencao 
entusiasm ada da plateia. Entao, o axiom a nim ero um é: nao 
importa qual seu assunto, sintonize-o ao interesse que os 
ouvintes tém em si mesmos. 


O segundo axiom a tam bém é centrado na valorizacao da sua plateia, 
m_ as de form a sutil e irresistivel. Nao ha nada de desonesto nisso 
porque vocé deve ser totalm ente sincero a respeito. Falando claram 
ente, vocé deve expressar um agradecimento sincero e genuino 
pela oportunidade de se dirigir aqueles ouvintes. 


As plateias sao com postas de individuos, e eles reagem com o 
individuos. Se os criticar abertam ente, é natural que eles se ressintam 
. Mas, se vocé valorizar algo que eles tenham feito, conquistara o 
coracao de todos. Independentem ente de quanto vocé possa conhecer 
sobre um grupo especifico de espectadores, sabe que eles lhe pediram 
para falar. 


Entao, m ostre que vocé valoriza isso. E m ais: encontre um m odo 
criativo para expressar sua alegria e sua sinceridade. Nao im porta o 
quao ingénuos ou pouco inteligentes sej am os m em bros da plateia; 
em grupo eles sao incrivelm ente perspicazes. Um a declaracao fingida 
pode enganar um individuo, m as se vocé esta diante de um grande 
num ero de pessoas, nunca enganara a todos. Entao, 


nem tente. Encontre um a form a de se sentir realm ente agradecido 
pela oportunidade e com unique claram ente esse sentim ento. 


Um m odo excelente de valorizar sua plateia é procurar se identificar 
im ediatam ente com ela. Elim ine a diferenca entre vocé e eles. Assim 
que possivel, talvez com as prim eiras palavras a sair da sua boca, 
sugira algum a relacao direta com o grupo a que esta se dirigindo. 
Quer vocé saiba ou nao, essa relacao existe. Sua funcao é encontra-la e 
usa-la. Quando Harold Macm illan, prim eiro-m inistro da Inglaterra, 
discur-sou para os form andos da DePauw University em Greencastle, 
Indiana (EUA), a ligacdo entre o orador e a plateia pode nao ter sido 
obvia para seus ouvintes. Mas Macm illan falou dela em sua prim eira 
frase. Ele m encionou que sua m ae era am ericana, nascida em 
Indiana, e que seu pai tinha se form ado em um a das prim eiras turm 
as da DePauw. Que m undo pequeno, hein? Ao estabelecer a conexao 
entre a escola e sua fam ilia, Macm illan im ediatam ente fez novos am 
igos. 


O proxim o axiom a m ostra que orat6ria nao é form ada apenas pelo 
audio. 


Palestrantes eficazes sabem com o usar estim ulos visuais para aprim 
orar aquilo que tém a dizer. Entao, nado chegue aos seus ouvintes 
apenas através das orelhas. 


O contato visual também é um meio extremamente importante de 
ligacao. 


Quando vocé fala, sao seus olhos que envolvem os ouvintes na 
apresentacao. Nao existe form a m ais garantida de destruir a ligacao 
entre vocé e seus ouvintes do que evitando olhar para eles. 


Nao im porta quanta gente estej a presente, cada pessoa quer sentir 
que vocé esta se dirigindo individualm ente a ela. Som ente 
enxergando seus ouvintes com o individuos vocé conseguira convencé- 
los de que esta sinceram ente interessado neles, e que esta preocupado 
se eles aceitarao sua m ensagem . Contato visual tam bém beneficia 
vocé com o orador. Pelos olhos vocé pode conferir a atencao e a 
concentracao da plateia. 


Ao olhar de um a pessoa para outra vocé podera determ inar com o 
sua m ensagem esta sendo recebida. Quando vocé desenvolver a 
habilidade de m edir as reacoes da plateia e aj ustar sua apresentacao 
de acordo com elas, tera se tornado um orador m uito m ais eficaz. 


A im portancia do contato visual é frequentem ente negligenciada, m 
as trata-se de um a ferram enta poderosa quando vocé aprende a usa- 
la. Para ver com o isso funciona, experim ente este exercicio. Da 
proxim a vez que assistir a um film e, repare quanto da sua atencao é 
direcionada aos olhos dos atores — nao as suas m aos ou roupas, m as 
aos seus olhos. Quando vocé perceber isso, vera com 0 os atores 
experientes usam os olhos para com unicar todo tipo de pensam ento e 
em ocdo. E necessdrio tem po para se aprender essa técnica, m as é um 
a das m aiores qualidade de bons atores e tam bém de grandes 
oradores. 


Ninguém é m elhor nisso do que Johnny Depp, principalm ente nos 
film es da série Piratas do Caribe. Na pele do Capitao Jack Sparrow, 
Johnny Depp pode 


estar dizendo um a coisa enquanto seus olhos m ostram que seus 
pensam entos e sentim entos sao totalm ente diferentes. Johnny Depp 
aprendeu essa técnica estudando os grandes atores do cinem a m udo 
— especialm ente Charles Chaplin. 


Obviam ente, os atores dos film es m udos nao podiam desenvolver 
seus personagens através da palavra falada, e assim criaram um 


vocabulario com pleto de em ocdes que eram com unicadas inteiram 
ente com os olhos. Com o orador, nao ignore a oportunidade de 
enfatizar um ponto com o poder do olhar. 


Lem bre-se: os ouvintes estao com os olhos em vocé. Mais especificam 
ente, eles estao com os olhos deles nos seus. Entao, tire vantagem 
disso. 


Com o dissem os no prim eiro capitulo, m em orizar palavra por 
palavra de um discurso é m 4 ideia. Mas levar anotac6es para 0 palco 
pode ser util, e nao sé por causa do que esta escrito nelas. Se vocé 
observar orado-res experientes, vera que eles usam as anotacdes com o 
ferram enta para estabelecer um ritm o com a plateia — e seus olhos 
sao o principal m eio para fazer isso. Ao declarar um ponto im 
portante, o bom orador olhara diretam ente para a plateia, talvez até 
para um individuo especifico. Entao, depois de enfatizar aquele ponto, 
o orador pode baixar os olhos para as anotacdes por um m om ento, o 
que da a plateia um instante para absorver o que acabou de ouvir. 
Entao, o orador ergue os olhos novam ente, com o se iniciasse um 
novo discurso com a energia renovada. 


Sua aparéncia fisica é outro aspecto im portante da boa apresentacao. 
Quando vocé fica diante de pessoas durante um tem po substancial, 
elas tém a oportunidade de exam ina-lo detalhadam ente. Assim , cada 
detalhe daquilo que vocé esta vestindo deve ser resultado de um a 
decisao consciente da sua parte, porque, ao final do seu discurso, 
algum as pessoas podem nao saber o que vocé falou, m as todas 
saberao que tipo de sapato vocé calcava ou se sua gravata estava 
torta. Entao, certifique-se que cada item do seu vestuario estej a lim 
po e com bom caim ento. Nao use acessoérios que brilhem ou fagam 
barulho quando vocé se m exe. E o m ais im portante: procure se 
vestir de form a a nao destoar do estilo e nivel do seu ptblico. Se vocé 
for palestrar para um a plateia de esportistas pode usar um boné 
esportivo, m as nao o use ao falar para advoga-dos. Assim com o 
acontece com o contato visual, 6 espantoso com o esse principio 
basico é frequentem ente ignorado. Assim , ao preparar seu discurso, 
passe alguns m om entos em frente a um espelho que o reflita por 
inteiro usando a roupa que pretende vestir na palestra. Essa é um a 
chance para se orgulhar de sua aparéncia, m as tam bém pode ser um 
a oportunidade para poupar um constrangim ento. 


Outro aspecto visual im portante é a form a com 0 vocé se m ove 
diante da plateia — se 6 que se m ove. Com 0 sem pre, isso tam bém 
deve ser um a escolha consciente, e deve com ecar logo apés vocé ser 
apresentado. Vocé deve cam inhar agilm ente, de form a obj etiva e 


confiante, até a posicao de onde fara sua palestra. Tenha um sorriso 
no rosto ou, pelo m enos, um a expressao 


agradavel. Mesm o que estej a aterrorizado pelo que ira fazer, tente 
relaxar. 


Inicialm ente, nao olhe para a plateia, m as para a pessoa que acabou 
de apresenta-lo. Cum prim ente-a com um aperto de m 40 e uma 
palavra de agradecim ento. Entao faga um a pausa, arrum e suas 
anotacoes, se estiver com algum a, e finalm ente vire seu olhar para o 
publico. 


Isso tudo lhe parece fam iliar? Em outro capitulo vam os falar m ais 
sobre com o conquistar o ptblico no prim eiro m inuto. Por ora 
sugerim os que vocé feche seus olhos e lem bre-se de que form a 
chegou ao palco cada bom orador que vocé j 4 viu em acdo. A 
sequéncia é tao bem estabelecida que vocé provavelm ente conseguira 
visualiza-la com absoluta clareza. Tudo 0 que vocé tem a fazer é im 
itar o que vé com o olho da m ente. Talvez vocé nao tenha feito essa 
rotina m ilhdes de vezes, m as provavelm ente j 4 a viu m ilhdes de 
vezes. Entao, faca-a de acordo com o que testem unhou. 


Quando vocé com ec¢ar a apresentacao, pode sentir confian¢a sufi- 
ciente para se afastar da m esa ou do pulpito. Se o fizer, saiba para 
aonde esta indo. Vocé nao deve apenas vaguear sem destino, nem 
trocar um a posicao fixa por outra. 


Frequentem ente oradores saem de tras do ptlpito, m as ficam parados 
ao lado dele e nao se m exem m ais. Assim com 0 m uitos outros 
aspectos da orat6ria, a form a correta de se m ovim entar esta bem 
docum entada e é sim ples. 


Pense na posicao inicial atras do ptlpito com o sua base. Agora 
identifique duas outras posicdes com o bases alternativas. Enquanto 
sua apresentacao progride, vocé ira se m ovim entar entre esses trés 
locais, e apenas esses trés locais. Além disso, seus m ovim entos devem 
ser ditados pelo contetido do seu m aterial, nao apenas por seu desej o 
de se m exer. Assim com 0 acontece quando vocé consulta suas 
anotacodes, quando vocé se m ove de um ponto para outro da aos seus 
ouvintes um a oportunidade para absorver 0 que vocé acabou de falar 


ou pode criar expecta tiva para algo que ira falar em seguida. 


Assim com 0 os outros aspectos do seu discurso, a form a com 0 vocé 
se m ove em frente a plateia é algo que deve praticar de antem 4o. 


Lem bre-se: tudo a respeito da boa orat6éria apenas parece natural. 
Ninguém nasceu sabendo falar, m uito m enos sabendo falar de m odo 
a cativar os outros. 


Com todo o interesse que esta criando com sua palestra, vocé nao 
deve perder nocao do tem po. Muitas palestras podem ser inform 
ativas e instigantes, m as é raro que as pessoas desej em que elas 
durem m ais do que o previsto. Vocé nao precisa dizer as pessoas 
quanto tem po sua apresentacao tera, m as estej a certo que elas estao 
se perguntando. Entao, tenha cautela. Quando sentir que sua fala esta 
bem preparada, procure encurta-la um pouco. Ninguém ira se im 
portar, e ao cortar a quantidade de texto vocé se obriga a falar de m 
odo m ais direto e contundente. 


Quando oradores criam um a lista de t6picos, esta se torna um tipo de 
reldgio. 


Dizer aos seus ouvintes quantos pontos vocé vai abranger pode lhes 
dara 


sensacao de que esta bem preparado e é organizado, m as se o num 
ero é€ m aior do que trés, é m elhor guardar essa inform acao para si. 
Se vocé j 4 assistiu a um a palestra em que o apresentador prom eteu 
discutir sete t6picos, vocé sabe por que é m elhor nao revelar essa 
inform acao. E dificil nado com ecar a contar nos dedos enquanto se 
tenta im aginar quanto falta para acabar. E se vocé é o palestrante, 
fica dificil acom panhar a posicao da lista em que se esta, a m enos 
que con-sulte as anotac6es, o que nao apoia a im pressao de estar bem 
preparado que vocé queria passar. Em um proxim o capitulo vocé 
aprendera por que trés é o nim ero m Aagico quando se trata de 
apresentacoes. Qualquer coisa além disso nao é oratoria. E m atem 
atica avancada. 


Nos abrangem os m uitos assuntos neste capitulo. Com o nds estuda-m 
os alguns dos pontos essenciais sobre falar para um a plateia, pode ser 
um a boa ideia reler este capitulo antes de com ecar o capitulo 3. 


Mas nao dem ore dem ais, porque o capitulo 3 sera a respeito de um a 
das quest6es m ais im portantes na oratoria, norm alm ente cham ada 
de m edo do palco. 


Mas, com 0 vocé vera, nao é do palco que devem os ter m edo. Com o 
um grande orador um a vez disse: “Nés nao devem os ter m edo de 
nada, a nao ser do proprio m edo”. 


ESTUDO DE CASO: Winston Churchill 


Winston Churchill 6 m undialm ente reconhecido com o um dos m 
aiores oradores da historia. O interessante é que Churchill nasceu com 
um sério problem a de fala. Quando j ovem ele trabalhou incansavelm 
ente para superar esse problem a. Quando ouvim os os discursos 
contundentes e inspiradores de Churchill é dificil im aginar que sua 
voz algum dia teve problem as. Os discursos de Churchill foram 
especial-m ente eficazes quando seu pais enfrentava os desafios m ais 
dificeis e necessitava urgentem ente de coragem e inspiracao. 


Um a das ocasi6es criticas foi apds a Batalha da Franca. As forcas 
aliadas estavam cercadas e podiam ser aniquiladas. A Operacgao Dinam 
o foi langada para resgatar essas tropas. Em um esforco extraordinario, 
as forcas arm adas britanicas tiveram que m anter ocupadas as forcas 
alem as ao m esm 0 tem po em que em pregavam m ilhares de barcos 
para conduzir a seguran¢a trezentos m il soldados britanicos e 
franceses — m uito m ais do que qualquer um j ulgava possivel. 


Em 4 de j unho de 1940, Winston Churchill proferiu um discurso na 
Cam ara dos Com uns em que teve que atingir varios obj etivos sim 
ultaneam ente. Prim eiro, 


ele tinha que com em orar aquele esforco m iraculoso, ao m esm o tem 
po em que dom ava um a sensacao de excesso de otim ism o frente ao 
que fora, na realidade, um desastre m ilitar. Por fim , ele tinha que 
inspirar o pais a continuar lutando. 


Durante os prim eiros quatro anos da tltim a guerra os Aliados nao 
experim entaram nada além de desastres e decepcoes. Nosso m edo 
era constante: um golpe apos o outro, perdas terriveis, perigos m 
edonhos. Tudo dava errado. Ainda assim , ao final daqueles quatro 
anos o m oral dos Aliados estava m ais alto que o dos alem aes, que 
passaram de um a agressao triunfante a outra, e que se m ostravam 
com o invaso-res triunfantes das terras em que tinham irrom pido. 
Durante aquela guerra faziam os constantem ente a pergunta: “Com o 
vam os vencer?” E ninguém foi capaz de respondé-la com m uita 
precisao, até que, no final, de form a inesperada, nosso inim igo 
terrivel desm oronou diante de nos, e ficam os tao satisfeitos com 
nossa vitdria que, em nossa in-sensatez, a j ogam os fora... 


Sej a com o se desenrolem as coisas na Franca ou com o governo 
francés, ou outros governos franceses, nos, nesta ilha e no Im pério 
Britanico, nunca perderem os nosso sentim ento de cam aradagem 


para com o povo francés. Se agora som os convocados a suportar 0 
que eles tém sofrido, devem os em ular sua coragem , e se a vitoria 
final recom pensar nossos esforcos, com os franceses deverem os com 
partilhar nossos ganhos, sim , e a liberdade deve ser restaurada a 
todos. Nada descontarem os de nossas j ustas exigéncias; nao rem 
overem os nenhum ponto, nenhum a virgula. Tchecos, poloneses, 
noruegueses, holandeses, belgas j untaram suas causas a nossa. Todos 
eles serao restaurados. 


Aquilo que o general Wey gand cham ou de Batalha da Franca acabou. 


Im agino que a Batalha da Inglaterra estej a para com ecar. Dessa 
batalha depende a sobrevivéncia da civilizacao crista. Dela depende 
nosso estilo de vida britanico e a continuidade das nossas instituicdes 
e do nosso im pério. 


Todo o poderio e toda a ftiria do inim igo devem , m uito em breve, se 
voltar contra nos. 


Hitler sabe que precisara nos destruir nesta ilha ou perder a guerra. Se 
puderm os enfrenta-lo, toda a Europa podera ser libertada, e a vida no 
m undo podera seguir em dias ensolarados. Mas se fracassarm os, todo 
o m undo, incluindo os Estados Unidos, incluindo tudo aquilo que 
conhecem os 


e que nos im porta, afundara no abism o de um a nova Idade das 
Trevas, tornada m ais sinistra, e talvez m ais prolongada, por um a 
ciéncia perversa. 


Vam os, portanto, nos apegar aos nossos deveres, e nos com portar de 
tal form a que, se o Im pério Britanico e sua Com unidade durarem m 
il anos, as pessoas ainda dirao: “Aquele foi seu m elhor m om ento”. 


Quando um sermdo longo chega ao fim as pessoas se levantam e dao 
gracas a Deus, e elas sentem o mesmo apés muitos outros discursos. 


— JOHN ANDREW HOLMES 


Um discurso é poesia: ritmo, cadéncia, imaginacdo, arrebatamento! Um 
discurso lembra-nos que palavras, como as criancas, tém o poder de fazer 
dancar o mais insensivel dos coracoes. 


— PEGGY NOONAN 


A natureza da oratéria é tal que sempre houve uma tendéncia, entre 
politicos e clérigos, de simplificar demais assuntos complexos. De seu 


pulpito ou sua plataforma, até o mais consciencioso dos oradores tem 
dificuldade para dizer toda a verdade. 


— ALDOUS HUXLEY 
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Superando o medo do palco: 
“Nao ter medo de nada a nao 
ser do proprio medo” 


Este é um capitulo im portante! Para com ecar, aqui estao alguns 
pensam entos sobre m edo que o grande Earl Nightingale apresentou 
em um a das suas palestras. 


Dois garotos foram criados por seu pai alcodlatra. Quando cresceram , 
os dois sairam daquele lar desestruturado, cada um seguindo seu 
proprio cam inho. Muitos anos depois eles foram entrevistados 
separadam ente por um psicdlogo que analisava os efeitos do 
alcoolism o nos filhos de fa-m ilias desestruturadas. A pesquisa 
revelou que os dois hom ens eram m ui-to diferentes um do outro. Um 
era com pletam ente abstém io; 0 outro, um bébado incorrigivel com o 
seu pai. O psicdlogo perguntou aos dois por que tinham se tornado 
daquela form a, e am bos deram a m esm a resposta: “O 


que m ais se podia esperar, quando se tem um pai com o o m eu?” 


O Dr. Hans Sely e, um m édico canadense internacionalm ente fa-m 
oso, era conhecido com o o “pai do m edo”. Um pioneiro da m 
edicina, ele dedicou a m aior parte da sua vida a estudar os fundam 
entos bio-légicos do m edo. E ele relatou a historia dos dois filhos do 
bébado em um artigo para o periddico New Realities. 


A histéria dem onstra um a regra fundam ental im plicita a m edo, 
estresse, satide e com portam ento hum ano em geral: “Nao é 0 que 
acontece com vocé, em sua vida, que faz a diferenca. E sua reac4o a 
cada circunstancia que vocé encontra que determ ina o resultado. 
Cada ser hum ano, na m esm a situacao, pode escolher com o vai 
reagir, se de for-m a positiva ou negativa”. 


Assim , o m edo nao é necessariam ente causado por agentes estresso- 
res; na verdade, ele é causado pela form a com 0 os agentes estressores 
sao percebidos, interpretados e avaliados em cada caso individual. 
Eventos ex-ternos e pessoas estranhas preocupam m ais alguns 


individuos do que outros, 


porque estes os veem e lidam com esses eventos e pessoas de form as 
com pletam ente diferentes. Os estressores podem até ser os m esm os 
em cada caso, m as a reacao sera quase sem pre diferente em pessoas 
diferentes. 


Medo de falar em ptiblico é frequentem ente citado com o o m aior m 
edo que as pessoas sentem . Ficar de pé em frente a um a plateia deixa 
m uita gente constrangida. Mas, com o vocé esta para aprender, a 
ansiedade de falar em ptiblico pode ser dom inada rapidam ente com 
algum esforco e um pouco de inform acio. E por isso que o titulo 
deste capitulo diz: “Nao ter m edo de nada a nao ser do proprio m 
edo”. Se existe um t6pico em que esse fam oso preceito é valido, é 
este. 


Quando as pessoas dizem ter m edo de falar em ptblico, do que é, 
real-m ente, que elas tm m edo? A m enos que estej a se dirigindo a 
um publico hostil em um a regiado perigosa do m undo, vocé 
provavelm ente nado tem que se preocupar com violéncia fisica. Mesm 
O que vocé de repente tenha um branco ao se colocar atras do ptlpito, 
é im provavel que a plateia com ece a j ogar coisas em vocé ou que ria 
alto do seu constrangim ento. Pelo contrario, todo m undo sabe que 
fazer apresentacdes é um desafio, entao provavelm ente seu ptiblico 
sera com preensivo. Entao, vam os analisar com cuidado do que é que 
as pessoas tém m edo, para ver entao com o lidar com cada questao. 


Medo de si. Pura e sim ples inseguranca, um sentim ento que se 
expressa através da pergunta m ental: “Por que estou fazendo isto? 
Com o é que vim parar nesta situacao?” 


Reflexos do passado. A lem branca, m esm o sublim inar, de velhos 
fracassos escolares, quando os colegas riam de vocé ou o 
ridicularizavam . 


Excesso de preocupacao com o que os outros pensam. O 
questionam ento da nossa autoridade para falar diante de tal grupo. 


Ma preparacao. O sentim ento apavorado de que a palestra precisa 
ser m elhorada, com pletam ente refeita ou m esm o descartada. 


Falta de coragem para tentar coisas novas. O m edo de fazer algo 
diferente. 


Falta de encorajamento dos outros. Eu sei que m e aj uda m uito 
ouvir com entarios com o: “O grupo esta ansioso para ouvir 0 que 


vocé tem a dizer”. 

O que vocé deve fazer a respeito desses problem as? 
Reconheca que os outros tém os m esm os m edos. 
Procure analisar de que vocé tem m edo e por qué. 


Desenvolva um a com pulsao hanging falar; perceba que vocé tem 
coisas im portantes para dizer e que vocé quer dizé-las. 


Prepare-se. 
Facga um curso. 
Sim plesm ente faca o que tiver que fazer; nao ha nada com o fazer. 


Fale apenas de assuntos que conhec¢a bem , assuntos nos quais vocé é 
especialista e com os quais se sinta a vontade. 


Na verdade, nds nao tem os m edo de estragar tudo, m as sim de 
sermos menos que perfeitos. Oradores nervosos nao tém m edo de per- 
der o j ogo, m as de nao ganhar de goleada. Eles tém m edo, por exem 
plo, de que percebam que estao com m edo — e isso sé piora 0 m edo. 
Por algum a razao, parece que o perfeccionism o faz parte do conceito 
de falar em ptblico, ainda que perfeccionism 0 sej a o oposto do que 
um bom orador deveria sentir. Isso é verdadeiro nao apenas em 
ocionalm ente, m as tam bém fisicam ente. 


Vocé provavelm ente j 4 ouviu falar da reacdo “lutar ou fugir”. Essa é 
a prim eira questao “sim ou nao” que seu cérebro faz quando vocé se 
defronta com situacdes que provocam estresse. Esse é um m ecanism o 
de sobrevivéncia pré-histérico que continua gravado na nossa m ente, 
em pleno século XXI. Vam os enfrentar essa am eaca com o um bom 
hom em (ou m ulher) das cavernas? Ou vam os correr de volta para a 
caverna e nos esconder dela? Nao im porta se 0 que estam os 
enfrentando nao é um m am ute, m as a reuniao da associacao de pais 
e professores. Em um nivel m ais profundo, o cérebro hum ano nao faz 
esse tipo de distincao. Quando vocé esta estressado por um a 
circunstancia desconhecida, o cérebro pensa que tudo esta em j ogo. 


A escolha “lutar ou fugir” leva a algum as reacoes fisicas bem docum 
entadas, e algum as delas sao prej udiciais a oratéria. Nao im porta se 
as pupilas dos seus olhos dilatam , ou se seu sistem a digestério com 
eca a se desligar. Mas a reacaéo lutar ou fugir tam bém provoca um a 
forte inibicado das cordas vocais. No nivel neurobiolégico, a habilidade 


de falar é bloqueada. Sua capacidade de falar é paralisada. Se isso nao 
fosse suficiente, seus m tisculos faciais tam bém congelam . 


Entao, vocé se torna incapaz de falar e até m esm o de sorrir. A reacao 
lutar ou fugir transform ou vocé em um a estatua de pedra. Era disso 
que vocé estava com m edo, certo? E foi exatam ente o que aconteceu 
— porque estava com m edo. 


Muitos oradores de sucesso continuam a ter m edo do palco, nao im 
portando quantas palestras j 4 tenham dado. Eles aceitam isso com o 
um a realidade da vida. 


Eles nao precisam acabar com o m edo para con-trola-lo. Eles sao m 
ais pragm aticos que perfeccionistas. Medo de palco pode ir e vir, m as 
nao costum a sum ir perm anentem ente. O segredo do sucesso é 
colocar o m edo em sua devida dim ensao e usa-lo positivam ente. 


Dale Carnegie nao era psicdlogo nem neurologista, m as foi, sem 
duvida, um pioneiro no controle da ansiedade de falar em ptblico. Ele 
gostava de contar a historia de um executivo que fez seu curso de 
oratoria na Filadélfia. Esse hom em 


sem pre teve um a vida ativa. Ele era proprietario de um a fabrica e 
lider de atividades na igrej a e na sociedade civil. Mas, antes da prim 
eira aula com Dale Carnegie, ele confessou: “Ja fui con-vidado m uitas 
vezes para falar em varias reuniOes, m as nunca consegui aceitar 
nenhum desses convites. S6 de pensar em ficar de pé na frente de um 
auditério m inha cabeca trava. E agora fui convidado a ingressar no 
conselho de m antenedores da faculdade em que m e form ei. E 


um a grande honra, m as vou ter que presidir reuni6es e falar. Vocé 
acha que posso aprender a lidar com algo assim nesta altura da m inha 
vida?” 


A resposta de Dale Carnegie, com o ele contou depois, foi direta: “Essa 
nao é um a questao do que eu acho. Eu sei que vocé pode fazer isso, e 
sei que conseguira se apenas prestar atencao e praticar o que 
aprender”. 


O executivo queria acreditar no que acabara de ouvir, m as aquilo 
parecia excesso de otim ism o. “Vocé sé esta tentando ser gentil”, 
disse. “Esta tentando m e encoraj ar.” 


Depois que o curso acabou, ele e Dale Carnegie perderam contato por 
varios anos. Mas quando finalm ente se reencontraram , Carnegie per- 
guntou-lhe se tinha, realm ente, sido excessivam ente otim ista anos 


atras. O executivo pegou um a caderneta no bolso e lhe m ostrou um a 
lista de palestras e reuni6es que faria. 


Ele nao apenas tinha feito m uitas apresentacodes, de varios tipos, com 
o estava desenvolvendo um a nova carreira de palestrante. “E foi esse 
hom em ”, escreveu Carnegie, “que m e perguntou solenem ente se eu 
achava que ele conseguiria falar em ptblico”. 


A m aioria das pessoas progride rapidam ente quando se desenvolve 
na oratoria de form a organizada, e esse progresso é especialm ente 
verdadeiro quando se trata de vencer o m edo. A organizacao Dale 
Carnegie trabalha com m ilhares de pessoas nessa area e atualiza 
constantem ente suas técnicas. Nés m encionam os apenas um cliente, 
m as ha m uito m ais. Por exem plo, havia um m édico de Nova York - 
vam os cham 4a-lo de Dr. Curtis — que gostava de passar suas férias na 
Florida perto do centro de treinam ento de prim avera dos Los Angeles 
Dodgers. 


Com frequéncia o Dr. Curtis ia assistir aos treinos, e com 0 tem po 
desenvolveu am izade com os j ogadores e 0 técnico. Em determ inado 
ano ele foi convidado para participar de um j antar oferecido ao fim 
da tem porada de treinos. 


Perto do encerram ento do j antar, enquanto o café era servido, diver- 
sos convidados foram cham ados para “dizer algum as palavras”. Em 
bora ele tivesse se divertido m uito naquela noite, aquilo fez o Dr. 
Curtis se sentir m uito constrangido. Entao, de repente, com 0 um a 
explosao, seu pior m edo se tornou realidade. Ele ouviu o técnico do 
tim e dizer: “Acontece que tem os conosco, esta noite, um hom em que 
é ao m esm o tem po um verdadeiro fa do beisebol e m édico m uito 
talentoso. Eu ficaria m uito feliz se o Dr. Curtis falasse por um m om 
ento sobre as preocupacoes com a satide dos j ogadores profissionais”. 


O m édico m al conseguia acreditar que aquilo estava acontecendo. 
Ele nao 


sabia que seria cham ado para falar. Ele estava preparado? Bem , de 
certa form a ele tinha a m elhor preparacao do m undo. Ele praticava 
m edicina ha trinta anos. 


Ele poderia ter conversado a noite inteira com o convidado sentado a 
seu lado sobre qualquer aspecto da satide fisica. Mas se levantar e 
falar as m esm as coisas para um a pequena plateia — isso era outra 
hist6ria, para a qual ele estava totalm ente des preparado. Seu coracao 
disparou. Suas palm as das m 4os suaram . 


A garganta ficou seca. Ele nunca fizera um discurso em ptblico na 
vida, e qualquer coisa que soubesse sobre o assunto evaporou em 
segundos. 


O que ele podia fazer? As pessoas aplaudiam , todas olhando para ele. 
O Dr. 


Curtis hesitou, o que apenas fez os aplausos e a expectativa aum 
entarem . 


Ouviram -se gritos de “Dr. Curtis! Discurso! Discurso!” 


O m édico sentia-se pessim am ente. Ele sabia que, caso se levantasse, 
nao conseguiria m urm urar nem m eia duzia de palavras. Entao, ele 
se levantou e, sem dizer palavra, deu as costas para seus am igos e 
saiu silenciosam ente do salao. A experiéncia nao poderia ter sido 
pior. 


O Dr. Curtis nao queria, nunca m ais, passar por situacao sem elhante. 
Assim que ele voltou para Nova York inscreveu-se no curso de oratoéria 
da organizacao Dale Carnegie. Com o resultado, ele progrediu em um 
ritm o que ultrapassou todas as suas expectativas. Depois das prim 
eiras aulas seu nervosism o dim inuiu, e ao longo das sem anas 
seguintes sua autoconfianc¢a subiu as alturas. Em dois m eses ele se 
tor-nara o m elhor orador da classe. E nao foi sé isso. Logo ele com 
ecou a aceitar convites para falar em toda parte. Em m enos de um 
ano parecia im possivel que ele j 4 tivesse fugido de um a festa porque 
teve m edo de se levantar e falar. 


Nao é tao dificil reunir autoconfianca e coragem para falar diante de 
um grupo, com o algum as pessoas im aginam . N@o se trata de um 
dom conferido a poucos individuos sortudos. Vocé aprendeu a falar, o 
que, provavelm ente, é o m aior feito intelectual da vida de qualquer 
pessoa. 


Tendo realizado isso, vocé tam bém pode aprender a falar em ptiblico 
— nao im porta que essa ideia possa parecer assustadora. Qualquer um 
pode desenvolver essa habilidade se possuir 0 real desej o de fazé-lo. 


Medo de palco nao é 0 term o adequado para a ansiedade que 
frequentem ente acom panha o com prom isso de falar em ptblico. Na 
verdade, a m aior parte do m edo acontece antes de se chegar ao 
pulpito. Quando a m aioria das pessoas chega nele, o m edo 
desaparece. Estar nervoso tem até m esm o alguns efeitos colaterais 
positivos. O nervosism o deixa seus reflexos m ais afiados e aum enta 
sua energia. Quando esta nervoso porque vai falar, o individuo presta 


m ais atencao a postura e a respiracao. Muitas pessoas ficam com 
aparéncia m ais saudavel e atraen te devido ao nervosism o interno. 


Até m esm o oradores experientes sentem a responsabilidade de dar 
um a palestra. Esse sentim ento de responsabilidade pode variar do 
“quase-panico” a 


alegria externa. Ha dois m il anos, 0 orador rom ano Cicero disse que 
todo discurso de valor era caracterizado pelo nervosism 0, de m odo 
que todo bom orador esta sem pre alterado antes de um evento, assim 
com o um cavalo puro-sangue antes da corrida. 


Mesm o Abraham Lincoln sentia-se um pouco tim ido nos m om entos 
iniciais de um discurso. Seu sécio no escrit6rio de advocacia, William 
Herndon, contou: 


“Lincoln ficava sem pre um pouco esquisito, no com eco, e ele parecia 
ter m uita dificuldade para se aj ustar ao am biente. Eu presenciei m 
uitos desses m om entos do Sr. Lincoln. Quando ele com ecava a falar, 
sua voz era estridente e desagradavel. Seus m odos, sua atitude, a 
esquisitice da sua postura — tudo parecia contra ele. Mas isso durava 
pouco tem po. Passados alguns instantes ele recuperava a com 
postura, o entusiasm o, a sinceridade e, entao, seu verdadeiro discurso 
com ecava”. 


Talvez sua experiéncia ao falar em ptblico sej a sem elhante a de 
Lincoln, e nesse caso estara em boa com panhia. Mas, para dom inar a 
arte da oratéria o m ais rapidam ente possivel, quatro coisas sao 
absolutam ente essenciais. 


Prim eiro, com ece com um desej o forte e persistente de falar para 
aquela plateia e entrar em sintonia com ela. Isso é m ais im portante 
do que vocé possa im aginar. Se um orador experiente pudesse olhar 
para dentro de vocé agora, ele poderia prever 0 sucesso que vocé tera 
— basean do-se sim plesm ente no quanto vocé o quer. Se perseguir 
esse obj etivo com persisténcia e energia, nada podera deté-lo. 


Entao, energize seu entusiasm o para esta oportunidade. Concentre-se 
nos beneficios. Pense no que a habilidade de se expressar de m odo m 
ais convincente significara para vocé, tanto pessoal quanto 
financeiram ente. Pense no que ela significara socialm ente — os am 
igos que ela lhe trara, a influéncia que vocé passara a ter, a lideranca 
decorrente desse desenvolvim ento pessoal. Ser capaz de se expressar 
bem em ptblico é um a habilidade que tornara vocé um lider m ais 
rapidam ente do que qualquer outra que puder im aginar. 


Isso é verdade hoj e e sem pre foi. HA cem anos Andrew Carnegie era 
o hom em m ais rico e influente dos EUA. Apoés sua m orte, em 1919, 
foi encontrado entre seus papéis um plano estratégico para sua vida 
feito quando ele tinha 33 


anos de idade. Ele im aginava que em m ais dois anos poderia se 
aposentar. Entao, sua esperanca era cursar a Universidade de Oxford 
para ter um a educacao classica, que incluiria, com o ele préprio 
escreveu: “Atencao especial a arte de falar em ptblico”. Carnegie nao 
se aposentou com o planej ara, m as continuou a adm irar grandem 
ente a habilidade de falar bem . Esse talento o im pressionava m ais 
que a capacidade de ganhar dinheiro — talvez porque ele fosse um dos 
hom ens m ais ricos do m undo. 


Em todas as areas, um a porcentagem das pessoas desiste antes de 
atingir seu potencial e alcangar seu obj etivo. Seu desej o de sucesso 
sim plesm ente nao é 


equivalente ao esforco que esse sucesso exige. Enquanto lé este livro, e 
principalm ente esta secao sobre a superacao do m edo, fique 
pensando constantem ente no que o sucesso significa para vocé até seu 
desej o ficar em brasa. Com ece seu aprendizado com um entusiasm o 
que o carregara até o final. 


Faca tudo para reforcar esse entusiasm 0. Diga aos seus am igos que 
vocé decidiu aprim orar sua capacidade oratéria. Reserve um horario, 
todos os dias, para ler o livro e praticar 0 que esta aprendendo. Faca 
com que seguir em frente sej a o m ais facil possivel. Dificulte ao m 
axim o um a desisténcia. 


Com o Dale Carnegie disse, poucas coisas se com param a ficar diante 
de um ptblico e transferir o que esta na sua cabega para a dele. 


Existe um tipo de m agica nisso. “Dois m inutos antes de com ecar”, 
con-fessou um orador, “eu prefiro levar um tiro a ir em frente. Mas 
dois m inutos antes de term inar prefiro levar um tiro a parar”. 


Se um desej o avassalador é 0 prim eiro passo para dom inar o m edo, 
conhecim ento com pleto é 0 segundo. Antes de com ecar a falar, 
deve-se conhecer m inuciosam ente o tdpico sobre o qual ira discursar. 
A nao ser que saiba exatam ente o que vai dizer, vocé nao conseguira 
se sentir 4 vontade ao encarar o ptblico. E se nao estiver a vontade, 
vocé deve ficar cons-trangido, vocé deve se arrepender e deve ter 
vergonha da sua negligéncia. 


Pense na m ensagem , depois im agine-se com 0 0 m ensageiro que 


devera entrega-la. As pessoas prestam pouca atencao no m ensageiro. 
E am ensagem que elas querem . Entao, coloque sua consciéncia nela. 
Coloque seu coracao nela. 


Conheca-a com 0 a palm a da sua m 4o. Acredite nela e diga-a com o 
se estivesse destinado a entrega-la. Faca isso e logo dom inara a 
plateia e a si m esm 0. 


“Quando fui eleito para o legislativo do estado de Nova York”, 
escreveu Theodore Roosevelt em sua autobiografia, “descobri que era 
o hom em m ais novo 1a. Tive dificuldade em m e ensinar a falar. 
Beneficiei-m e de um bom conselho: ‘Nao fale até ter certeza de que 
tem algo a falar e que vocé sabe o que é. Entao fale. Depois sente-se’”. 


Aqui estao m ais alguns conselhos que poderiam ter aj udado 
Roosevelt e que certam ente lhe aj udarao: se vocé encontrar algum 
obj eto que possa usar em frente a plateia, ele o aj udara a neutralizar 
a ansiedade. Mostre algo para o ptiblico, escreva um a palavra no 
quadro, aponte um local no m apa, m ova am esa, abra um a j anela — 
qualquer acao fisica com um obj etivo aj udara vocé a se sentir m ais 
em casa. 


Entao, prim eiro vem o desej 0, depois o conhecim ento e entao a 
autoconfian¢a. O grande psicdélogo am ericano William Jam es 
escreveu: “A acao parece vir depois do sentim ento, m as, na verdade, 
acao e sentim ento acontecem ao m esm o tem po. Ao regular nossas 
acoes, que estado sob nosso controle direto, podem os regular nossos 
sentim entos, que nao estao”. 


Para sentir coragem , aplique o conselho de William Jam es e aj a com 
oO se 


fosse coraj oso. Para desenvolver coragem quando estiver enfrentando 
um a plateia, aj a com o se j 4a tivesse. E claro que, se vocé nao 
estiver preparado, nem toda a atuacao do m undo ira aj udar. Mas, 
conhecendo bem o t6pico que ira apresentar, entre em cena vigorosam 
ente e respire fundo. Na verdade, respire profundam ente por cerca de 
trinta segundos antes de encarar a plateia. Entao endireite 0 corpo e 
encare seu publico diretam ente nos olhos — e com ece a falar com 
tanta confianca com o se todos eles lhe devessem dinheiro. Im agine m 
esm o que eles lhe devem dinheiro. Finj a que o ptblico esta 1a para 
lhe pedir m ais dinheiro! 


O proxim o ponto é o m ais im portante. Se vocé esquecer tudo 0 que 
leu até aqui, lem bre-se pelo m enos disto: o m elhor m eio, 0 m étodo 


que nao falha para se desenvolver a habilidade de falar em ptblico 
é... falar. Tudo, no fim , se resum e a um a coisa essencial: praticar, 
praticar, prati-car. Para falar em ptblico nao é exatam ente necessario 
ter coragem , m as cabega fria. E isso s6 se consegue com experiéncia, 
através do esforco continuo e do exercicio repetido da forca de 
vontade. 


Entao, insista. O m edo vem da falta de autoconfian¢a. E esta vem da 
falta de pratica. Quando vocé tiver praticado bastante, seu m edo 
desaparecera. Essa é a boa noticia. Mas nao é a tinica noticia. Vocé 
deve estar ciente que a ansiedade pela expectativa de falar é continua. 
Ela tera que ser adm inistrada ao longo da sua carreira de palestrante. 
Até oradores experientes podem ficar bastante e inesperadam ente 
nervosos por causa de um a apresentacao. Com o isso pode acontecer 
é um pouco m isterioso, m as nado ha nenhum m istério quanto a form 
a de evita-lo. 


O processo de se tornar um orador de alto im pacto nunca esta real-m 
ente com pleto. Trata-se de um a experiéncia dindm ica na qual estao 
sem pre aparecendo novos pensam entos e sentim entos. O estranho é 
que antigas sensacdes podem reaparecer, incluindo o m edo de palco. 
Para concluir este capitulo vam os estudar com 0 e por que isso 
acontece, e verem os entéo com o controlar a ansiedade, m esm o que 
nao se possa elim ina-la com pletam ente. 


O reaparecim ento do m edo de palco pode com ecar de form a 
inocente. Da sua posicao no ptlpito vocé pode notar alguém , na prim 
eira fila, com expressao de tédio, 0 que faz vocé com ecar a se 
questionar. Entao, vocé nota alguém sussurrando algo para o vizinho, 
e vocé fica preocupado se esta com o cabelo desalinhado ou a gravata 
torta. Pior ainda, talvez vocé com ece a pensar que suas ideias estao 
com pletam ente equivocadas. Logo suas m 4os estao suando, em bora 
vocé pense ter superado isso ha m uitos anos. E vocé com e¢a a pensar 
que, afinal, a oratéria nao sej a para vocé. 


Cedo ou tarde na sua histéria com o orador algo assim provavelm ente 
vai lhe acontecer. Praticam ente todo orador passa por isso, do 
iniciante ao profissional experiente. E assim que geram os pensam 
entos negativos durante um a 


apresentacao, quase com 0 se quiséssem os sabo-tar a nds m esm os. 


Tudo com e¢a com a perda do foco. Algum a distragaéo m enor ocorre 
e o apresentador fica cada vez m enos capaz de se concentrar. O 
resultado pode ser nervosism 0, lapsos de m em 6ria, tem ores 


repentinos e desconforto geral. Sej a com o for, o problem a 
frequentem ente pode ser evitado m antendo-se algum as ideias 
basicas em m ente antes de nos levantar-m os para falar. Nao im porta 
O quao novo ou experiente vocé sej a, faca esta lista de verificacao m 
ental m inutos antes de com ecar sua palestra. Uns poucos m om entos 
de prevencao valem m uitas horas de tratam ento. 


Com ece lem brando a si m esm o que vocé esta preparado o m elhor 
possivel. 


Com o falam os no prim eiro capitulo, vocé fez sua pesquisa e seus 
ensaios. Talvez vocé estej a em dtvida se poderia ter feito m ais, m as 
essa nao é a hora para duvidar de si m esm o. Pelo contrario, vocé 
deve entrar em “piloto autom atico”. 


Tem que deixar sua cuidadosa preparacao fazer seu trabalho. Diga 
para sim esm o que a parte m ais dificil j 4 acabou. Vocé deve confiar 
na sua preparacao. 


Nao sao necessarios m ais esforcos ou preocupacoes. Vocé j 4 tem tudo 
de que precisa. 


Em seguida, faga a si m esm 0 um a prom essa de nao ficar criticando 
sua palestra enquanto a apresenta. Autocritica durante a apresentacao 
é autodestruicao. Ela tira vocé do tem po presente e o leva para o 
passado ou futuro, destruindo o fluxo natural do seu discurso. Entao, 
em vez de j ulgar sua palestra, sim plesm ente a observe sem qualquer 
com entario interno, m as com total m otivacao. Quando vocé chegar 
nos pontos principais do discurso, por exem plo, faca-o com intencao e 
sinta com o se realm ente estivesse conseguindo destaca-los. Nesse m 
om ento vocé estara traduzindo intencao em acao. 


Em terceiro lugar, lem bre-se de nao deixar a reacao de ninguém na 
plateia influenciar seu desem penho. Nao deixe que nada que ver ou 
ouvir faga vocé duvidar de si m esm o. Se ensaiou o suficiente, vocé 
pode achar que sabe com o os espectadores reagirao a sua m ensagem 
. Mas ensaiar nao é um sistem a perfeito. 


As respostas dos seus am igos e sua fam ilia podem prever apenas 
parcialm ente o que um a plateia totalm ente nova fara. Se vocé com 
ecar a se perguntar sobre o suj eito na prim eira fila, logo estara se 
questionando sobre o outro fulano na quarta fila, e o resultado sera 
um a grande erosao da sua autoconfianga. Tentar im aginar o que 
alguém na plateia esta pensando é inttil e sera um a distracdo. E, tam 
bém , um desperdicio de energia. Durante o tem po em que estiver 


falando, vocé so precisa satisfazer a si m esm o. 


Em outras palavras, m antenha sua cabeca no ptlpito, nao na plateia. 
Estej ano m odo de em isso, nao recepcao. Viva 0 m om ento e o 
discurso. Vocé nao pode ser orador e ouvinte ao m esm o tem po, 
entao deixe a reacao para a plateia. Sua tarefa 6 com unicar 0 que 
pensa, sente e pratica. Isso é tudo e € o suficiente. 


Agora que sua palestra esta para com ecar, pense em um aspecto da 
sua 


apresentacao que é a sua m aior prioridade. Qual é a coisa que vocé m 
ais desej a que as pessoas se lem brem ? Nao pense nisso enquanto 
esta falando. Pense antes de com ecar. Vocé pode, por exem plo, 
querer enfatizar a boa postura. Entao, lem bre-se de se m anter ereto. 
Ou vocé pode lem brar-se da im portancia de falar claram ente, 
variando a cadéncia das frases. Em bora vocé possa querer enfatizar 
dezenas de elem entos, escolher m ais de um ira som ente dim inuir os 
beneficios deste exercicio. Entao, escolha um aspecto, m as escolha-o 
com cuidado. 


Vam Os nos perm itir outro pensam ento, ainda que possa parecer 
desconfortavel. Suponha, apenas suponha, que todo o seu discurso va 
por agua abaixo. Isso acontece, um a hora ou outra, com todo m undo, 
até m esm o com os grandes oradores, e pode acontecer com vocé. Se 
e quando acontecer, vocé so precisara se fazer um a Unica pergunta: e 
agora? 


Vocé conhece a velha fabula da venda do diabo? E interessante. E com 
o am aioria das fabulas antigas, ela tem um a m oral sobre a qual vale 
a pena refletir. 


A histéria conta que o diabo estava vendendo suas coisas; a espada da 
invej a, o punhal do m edo e a forca do édio. Cada um desses itens era 
oferecido a um alto preco. Mas, sozinha em um pedestal purpura, 
brilhando a luz, estava um a cunha gasta e batida. Ela era 0 obj eto m 
ais valioso do diabo. Pois ela era tudo de que ele precisava para tocar 
seu negécio, e nao estava a venda. Era a cunha do desanim o. 


O diabo da m ais valor a cunha do desadnim o do que a qualquer outra 
coisa por causa de seu efeito debilitante e desm oralizador. Odio, m 
edo ou invej a podem fazer um a pessoa im atura agir im prudentem 
ente, a lutar, fugir ou roubar, m as, pelo m enos, ela age. O desanim 0, 
por outro lado, é m ais danoso que tudo o m ais. 


Ele faz com que vocé se sente, fique com pena de si m esm 0 e nado 


faca nada. 


Nao precisa ser assim , m as, infelizm ente, acontece com m uita 
frequéncia. S6 depois de perceberm os que o desdnim o é um tipo de 
pena de nds m esm os é que conseguim os avaliar nossa situacao e 
podem os decidir algum a acao, algo que possa nos tirar da posicao 
incédm oda em que nos encontram os. A resposta ao desanim 0, a pena 
de si m esm 0, é, portanto, acao inteligente. 


O bilionario fundador da Com bined Insurance Com pany, o falecido 
W. Clem ent Stone, criou o habito, no com eco da sua carreira, de 
dizer 


“Excelente!” quando algo, bom ou m au, acontecia. Na m aioria das 
vezes era, claro, algo bom . Mas, m esm o quando ele ficava sabendo 
de um a calam idade, ou de um a situacao m uito séria que faria 
qualquer hom em sair correndo, ele sorria e dizia: “Excelente!”. Entao, 
enquanto seus colegas balancavam a cabec¢a, resignados, ele 
desbaratava os problem as e encontrava algo de bom na situacao. 


Invariavelm ente, alguns elem entos podiam ser transform ados em 
algo vantaj oso. 


Ele os encontrava e, o m ais im portante, usava-os. 


Todo m undo tem seus dias ou até sua série de dias em que nada 
parece dar certo. Ainda assim , se entenderm os que algo de bom pode 
sair de praticam ente 


qualquer situacao, irem os trabalhar quieta e efi-cientem ente na parte 
m ais im portante do problem a, aquela que pode virar um a vantagem 
. Autopiedade ou inacao nunca aj udam . O tnico cam inho racional a 
seguir é fazer um a reavaliacao e ir adiante. 


Alguns dos oradores de m aior sucesso foram obrigados, em algum m 
om ento, a analisar seus m étodos e uso do tem po. As coisas nem sem 
pre vao bem . 


Acontece com todo m undo. Um periodo de vacas m agras nao é bom 
para ninguém , m as sao as situacdes extrem as que fazem com que 
olhem os para nds m esm os para descobrirm os 0 que estam os 
fazendo, por que fazem os e 0 que precisa m udar para obterm os o m 
elhor resultado possivel. Com o Em erson disse: 


“Quando um hom em é em purrado, atorm entado, derrotado... ele 
tem a oportunidade de aprender algo”. E Em erson era um orador 


notavel. 


O desanim o norm alm ente vem a reboque de um a crise. Ja foi dito 
que as crises sao vias de m do dupla; podem os ir para qualquer um 
dos lados. Podem os sair da crise fazendo algo de construtivo; ou 
podem os nos afundar nela chafurdando nos nossos problem as e 
sentindo pena de nés m esm os. O desdnim o, que atinge a todos nés 
cedo ou tarde, é um teste da natureza. Aqueles que se recusam a se 
dobrar conseguem chegar a lugares m ais ensolarados. Aquilo que 
parecia um a tem pestade com tal voracidade que nublava todo o m 
undo logo é esquecido. 


Sem pre que vocé se defrontar com o desanim o, procure se lem brar 
de trés pontos vitalm ente im portantes. Prim eiro, o desanim o é 
frequentem ente um a form a de autopiedade, um a em ocao 
dispendiosa sem a qual podem os passar m uito bem . O antidoto m 
ais eficiente para a autopiedade é acao inteligente. 


Depois, dentro de qualquer situacao desanim adora, quase sem pre ha 
um a oportunidade escondida de crescim ento, m aturidade e sucesso 
futuro. Existe algo de bom nisso. E, finalm ente, o desanim o deve ser 
encarado com a perspectiva adequada. Aquilo que parece, em dado m 
om ento, o fim do m undo, nao parecera tao im portante dentro de dez 
dias e nao tera im portancia algum a em dez m eses. 


Mantenha um a perspectiva de longo prazo e nao sera derrotado por 
reveses m om entaneos. 


Os chineses tém um ditado: “se vocé conviver com um desastre por 
trés anos, ele se torna um a béncao”. Em outras palavras, fracasso é 
atraso, nado derrota. E 


um desvio tem porario, nao um a via sem saida. O fracasso é algo que 
s6 podem os evitar quando nao falam os, fazem os ou som os nada. 


Deve servir de m otivacao a vocé saber que as pessoas m ais fam osas 
e conhecidas do nosso tem po tiveram que superar obstaculos tao 
dificeis quanto qualquer pessoa antes de finalm ente atingirem o topo. 
E necessario persisténcia e com prom isso integral com seus obj etivos, 
m_ as é possivel. 


O pai de Thom as Edison cham ou-o de “burro”. O diretor da escola 
em que Edison estudou disse-lhe que o garoto nunca teria sucesso em 
nada que fizesse. 


Henry Ford passou pelo Ensino Médio aos trancos e barrancos. As m 


Aquinas do m aior inventor do m undo, Leonardo da Vinci, nunca 
foram construidas, e m uitas nao teriam funcionado. 


Edwin Land, inventor da cém era Polaroid Land, fracassou total-m 
ente no desenvolvim ento de film es instantaneos. Ele descreveu seus 
esforcos com o a tentativa de usar um a quim ica im possivel com um 
a tecnologia nao existente para fazer um produto nao m anufaturavel 
para o qual nao havia dem anda apreciavel. 


Esses obstaculos, em sua opiniao, criam as condicoes de trabalho 
perfeitas para a m ente criativa. 


Jornalistas perguntaram a Joe Paterno, que foi treinador principal do 
tim e de futebol am ericano da Penn State University até seus 80 anos 
de idade, com o se sentia quando seu tim e perdia um j ogo. Rapidam 
ente ele respondeu que perder devia ser bom para o tim e, pois assim 
os j ogadores aprendiam o que estavam fazendo de errado. 


Reveses ou fracassos nao tém m uito significado em si m esm os. Todo 
o sentido de qualquer revés — ou qualquer sucesso, diga-se de pas- 
sagem — vem de com o nos o encaram os e 0 que fazem os com ele. 


As vezes, quando pensam os em pessoas que realizaram grandes coisas 
presum im os que tiveram sorte ou que nao precisaram se esforcar m 
uito. Norm alm ente a verdade é 0 oposto disso, e o cham ado 
“superastro” ou “sucesso instantaneo” teve que se esforcar m uito 
antes de conseguir algum sucesso. 


Talvez vocé nao conhe¢a a hist6éria de certo funcionario de lavanderia 
que ganhava salario m inim o, m as tinha o desej o ardente de ser um 
escritor. Sua m ulher trabalhava a noite, entao ele passava suas noites 
e fins de sem ana datilografando textos que enviava para editoras e 
agentes literarios. Todos eles eram rej eitados através de um a carta 
padrao que nao indicavam sequer que o texto tinha sido efetivam ente 
lido. 


Mas, finalm ente, chegou um a carta de rej eicao m ais pessoal e 
calorosa na caixa de correio do funcionario da lavanderia. Ela dizia 
que, em bora sua obra ainda nao fosse boa o bastante para ser 
publicada, ele tinha chance com o escritor e deveria continuar 
escrevendo. 


Nos dezoito m eses seguintes ele encam inhou m ais dois m anuscritos 
para a m esm a editora am istosa, m as foi rej eitado novam ente nos 

dois casos. As financas do j ovem casal estavam tao apertadas que eles 
precisaram cancelar a linha de telefone para pagar pelos rem édios de 


seu bebé. 


Sentindo-se totalm ente desanim ado, ele j ogou seu original m ais 
recente no lixo. Sua m ulher, totalm ente com prom etida com os obj 
etivos de vida do m arido ao m esm o tem po em que acreditava em 
seu talento, retirou o texto do lixo e 0 rem eteu para a Doubleday, a 
editora que enviara as cartas de rej eicao am istosas. 


O livro, intitulado Carrie, vendeu m ais de cinco m ilhdes de cépias e 
tornou-se um dos film es de m aior bilheteria de 1976. O funcionario 
da lavanderia, claro, era 


Stephen King. 


Procure se lem brar de um periodo da sua vida em que vocé teve 
dificuldades. 


Procure ver o que ganhou com o resultado desse aprendizado, que 
forga vocé encontrou no m om ento m ais penoso — ou que forca vocé 
encontra agora que superou a dificuldade. Pode ser que vocé nunca 
tenha se dado conta do que ganhou até ter refletido a respeito. Os 
chineses tém um ditado: “Com a am argo para saborear o doce”. Isso 
significa que ficam os m ais fortes ao passar por experiéncias 
dolorosas. A transform acao depende da nossa habilidade de descobrir 
algo além da dor. 


Finalm ente, e m ais im portante, prepare-se para se divertir com a 
apresentacao que esta para fazer. Esse € o m om ento em que vocé 
final-m ente podera com partilhar com seus espectadores aquilo em 
que trabalhou com tanta dedicagao. Esse € um m om ento de alegria; 
nao é hora de corrigir erros reais ou im agindarios. Havera tem po para 
isso m ais tarde. Na hora da apresentacao, deixe que os pensam entos 
e as em ocoes do seu discurso assum am o controle. Nao perm ita que 
detalhes m enores anuviem seus sentim entos. Deixe que sua alegria 
pela oportunidade se m anifeste. Deixe que seu entusiasm o de orador 
transpareca 


— porque a tnica coisa de que vocé deve ter m edo é 0 préprio m edo. 
Seja sempre mais breve do que qualquer pessoa ousou desejar. 
— LORD READING 


Oratoria é o poder de convencer pessoas a abandonar suas opinides 
naturais e equilibradas. 


— JOSEPH CHATFIELD 


O homem eloquente nado é o que fala bonito, mas aquele que por dentro 
estd embriagado de uma crenca. 


— RALPH WALDO EMERSON 
4 
Usando humor com eficacia 


Oscar Wilde disse: “E um fato curioso que os piores trabalhos sao sem 
pre feitos com as m elhores intenc6es, e que as pessoas nunca sao tao 
triviais com o quando se levam m uito a sério”. 


E claro que isso nao significa que nunca devam os ser sérios. Quando 
alguém esta doente ou ferido a situacao pode ficar séria bem depressa. 
Mas levar-se a sério é algo totalm ente diferente. 


Um a boa regra para um orador é a seguinte: suspeite sem pre de 
alguém que se leva m uito a sério. Norm alm ente isso tem algo de 
suspeito, desonesto ou esquisito. Esse tipo de seriedade é ser “adulto” 
no pior sentido da palavra. Para as criancas, por outro lado, grande 
parte da vida é um a brincadeira. Elas darao 0 m elhor de si em 
qualquer trabalho que lhes for dado, e parecem nunca perder seu 
exuberante senso de hum or; um a fagulha deste esta sem pre em seu 
olhar. 


Nos adoram os essa caracteristica das criancas, e a adoram os tam bém 
nos oradores. 


Ditadores sao fam osos por sua falta de hum or. A m arca de uma 
pessoa cruel é o fato de ela nao ser capaz de enxergar nada de 
engracado no m undo. O senso de hum or de Mark Twain era a chave 
da sua grandeza, e ele foi, sem duvida, 0 orador m ais popular de seu 
tem po. Nao im porta o quao sério fosse um assunto, ele sabia 
encontrar sua graca e fazé-la aflorar. Tantos grandes oradores tém a 
capacidade de enxergar o que ha de engracado em um a situacao 
denom inada séria. Eles sabem brincar consigo m esm o. Algum as 
pessoas acreditam que o senso de hum or é a tinica coisa que salvou a 
raca hum ana da com -pleta extincao. 


Pessoas em ocionalm ente saudaveis, que sabem dim ensionar a im 
portancia das coisas, sao alegres. Elas tendem a olhar para o lado 
positivo das coisas e tém hum or na sua vida cotidiana. Elas nao sao 
tolas, pois sabem o que esta acontecendo no m undo e m uita coisa 


nao é engracada, m as nao perm item que esse lado som brio dom ine 
suas vidas. Com o disse 0 escri-tor Sam uel Butler: “Um senso de hum 
or afiado o suficiente para revelar a um individuo seus proprios 


absurdos, assim com o os dos outros, aj udara a m anter esse individuo 
longe de todos os pecados, ou quase todos, salvo aqueles que valham a 
pena”. 


Foi necessario senso de hum or para escrever isso, e apenas pessoas 
com um vazio onde deveria estar seu senso de hum or podem ter 
achado isso ofensivo. 


Algo a respeito da risada é tao saudavel, principalm ente quando é 
direcionada a nds m esm os. 


Todos nés passam Os por m om entos em que parece que o riso 
acabou, m as nao devem os perm itir que esses periodos durem m uito. 
Quando perdem os nosso senso de hum or nao nos resta m uita coisa. 
Tornam o-nos ridiculos. Entaéo entram os em guerra contra o m undo 
todo, e essa é um a guerra que nado podem os vencer. 


O hum or pode ser, sem dtivida, um recurso poderoso na oratéria. Mas 
isso nao é piada. O hum or tem que ser usado cuidadosam ente, e as 
vezes nem deve ser usado. Se vocé conseguir transm itir sua m 
ensagem de form a divertida e agradavel, 6tim o. Mas se o hum or for 
usado de m odo constrangedor ou desagradavel, pode causar sérios 
danos a sua apresentacao. 


Nao é facil saber quando o hum or é adequado ou nao, porque todo m 
undo parece se considerar especialista nesse assunto. E raro ouvirm os 
alguém falar: 


“Eu nao tenho um bom senso de hum or”. E é dificil provar que tal 
pessoa estej a errada, porque hum or é algo absolutam ente subj etivo. 
Se vocé disser que pode derrotar 0 cam -peao de Wim bledon em um j 
ogo de ténis, existe um m odo obj etivo de provar se isso é verdade. A 
prova aparecera no placar do j ogo. Mas se vocé disser que nao vé 
graca em determ inada com édia, trata-se de um a questao de opiniao. 
Mesm o que todo m undo na sala estej a rindo de um film e, vocé pode 
dar de om bros e dizer que estao errados. Eles nao tém bom gosto, m 
as vocé tem . 


Em oratoria, contudo, nao im porta se vocé acha que algum a coisa é 
engracada. O que im porta é 0 que a plateia acha. Assim , enquanto 
em teoria todo discurso pode se beneficiar de um elem ento 
engracado, na pratica isso depende de varios fatores — e qual é o m ais 


im portante? Vam os responder essa pergunta com m ais perguntas: 
vocé é engracado? Consegue usar o hum or com eficacia? 


Nao é facil encontrar respostas sim ples para essas quest6es. Vocé 
provavelm ente j 4 conheceu pessoas que nao conseguiriam contar um 
a piada m esm o que sua vida dependesse disso. Ainda assim , essas 
pessoas podem ser engracadas exatam ente porque nao conseguem ser 
engracadas. Se um a afirm acao generalizante pode ser feita a respeito 
do hum or na oratoria, é a seguinte: todo m undo pode usar o hum or 
com eficiéncia um a vez que encontre o tipo de hum or que com bina 
com a sua personalidade e seu j eito de falar. Isso rem ete a um axiom 
a que m encionam os no com eco do livro: Conhece-te a ti mesmo. 
Entao, enquanto 1é as ideias e os conceitos deste capitulo, pense com o 
se sentiria em pregando essas ideias nas suas apresentacdes. O hum or 
é m uito sério 


para ser levado na brincadeira, m as tam bém é um recurso bastante 
poderoso com o qual vocé deve contar em seu arsenal de orador. 
Entao, vam os com ecar. 


Quando um pato aposta corrida com outro pato, com o fica o 
resultado? 


Em patado. 


Brincadeira! Mas vocé riu? Se nao riu, pode ser que a piada nao sej a 
engracada. Mas tam bém pode ser porque vocé nao esperava ler um a 
piada em um livro sobre oratoria. Isso leva a um principio im portante 
sobre o hum or. 


Talvez vocé j 4 tenha reparado em um feném eno interessante quando 
vocé vai ao cinem a para assistir a um a com édia: as pessoas com 
ecam a rir antes m esm o que aconteca qualquer coisa engracada. O 
com eco do film e pode nao ter nada engracado, m as ainda assim as 
pessoas riem . Por qué? Bem , elas com praram ingressos para um a 
com édia, cuj o obj etivo é provocar o riso, entao o ptiblico ri m esm o 
que nada engracado estej a acontecendo. 


Ao com preender o que isso significa, vocé com preendera algum as 
coisas im portantes sobre hum or. Vocé entendera por que inserir hum 
or em um discurso vai além de acrescentar um pouco de entretenim 
ento. Na verdade, trata-se de atender a um a necessidade basica da 
plateia. As pessoas nao apenas querem rir, elas precisam rir. Aj uda-las 
equivale a dar com ida a um a pessoa fam inta. Vocé nao apenas 
tornou a vida delas m ais facil, vocé as aj udou a sobreviver. Com o 


resultado, elas se tornarao m ais receptivas a sua m ensagem . 


E frequentem ente notado o fato de que os seres hum anos sao os 
tinicos anim ais que riem . Mas de que nos rim os? Sera possivel fazer 
um a declaracdo generalizante sobre 0 que as pessoas acham 
engracado? Ou vam os com ecar pelo m ais sim ples. Vocé consegue 
dizer o que vocé acha engracado de form a geral? 


Entao, da préxim a vez que vocé ouvir um a plateia rindo, pergunte- 
se: “O que é tao engracado?” Com o j 4 falam os, frequentem ente a 
resposta é “nada”. O riso nao acontece porque algo hilariante esta 
acontecendo na tela ou no palco. Ele acontece porque a plateia precisa 
rir. Dam esm a form a, se vocé vir cem pessoas j antando em um 
restaurante, pode significar que a com ida ali sej a 6tim a, m as, m 
esm 0 que nao for, elas continuarao com endo porque precisam com er. 
As pessoas estao program adas para com er na hora do alm oco ou do j 
antar, entao é o que elas fazem . E m ais: vocé pode conseguir que elas 
com am no seu restaurante m esm o que nao sirva a m elhor com ida 
do m undo. Vocé so precisa se sintonizar com a necessidade de com er 
que esta program ada nelas e satisfazé-la de m odo aceitavel. 


Por isso o talento para ser engracado nao é essencial para se usar hum 
or eficientem ente em um a apresentacao. Essencial é o desejo de ser 
engracado e a habilidade de com unicar esse desej 0 aos seus 
espectadores. Se vocé pelo m enos puder m ostrar para sua plateia que 
quer fazé-la rir, ela continuara com vocé, porque, lem bre-se, rir é algo 
de que ela necessita. A inica form a de errar com o hum or é se os 
espectadores nao tiverem certeza da sua intencao. Se eles 


souberem que com praram um ingresso para um a com édia, vao se 
portar da form a que se espera em um a com édia. Mas se eles nao tém 
certeza sobre o tipo de espetaculo a que estao assistindo, nao estarao 
“program ados” para rir. E se nao estiverem program ados, nao vao 
rir, porque nao tém certeza se é o que devem fazer. 


Quando um a plateia esta program ada para rir ela se divertira com 
suas palavras e ideias. Mas, se estiver program ada para um a 
apresentacao séria, nada conseguira fazé-la rir. Ou ela nao entende o 
que se espera dela ou vai se ressentir de que alguém que nao acha 
engracado esta lhe pedindo para rir. 


O hum or nao pode ser forcado nem se deve esperar atingi-lo. Ele vem 
naturalm ente para quem tem habilidade, ou pelo m enos parece que é 
assim . Se vocé a tiver, parabéns. Use-a sabiam ente. Se nao tiver, use 
o hum or com cuidado e tenha certeza que algo é realm ente 


engracado antes de usar. Nao brinque com um a das profissdes m ais 
dificeis do m undo — a de com ediante stand-up. 


Antes de incluir um a piada no seu discurso, pergunte-se: “Por que a 
estou contando?” Nao é necessdrio haver um a piada na abertura do 
discurso. Nem com entarios engracados, a m enos que tenham um a 
relacao inteligente com o discurso que a plateia genuinam ente 
apreciara. 


Muitos oradores ineficientes dizem , apds a introducao: “Isso m e lem - 
bra de um a historia..”., e entao contam a histéria, que nao tem a m 
ais ténue relacao com nada do que foi dito na introducao. Ele nao se 
lem brou da his-téria, m as apenas queria contar um a piada, e as 
pessoas na plateia percebem isso e com ecam a se rem exer, pigarrear 
e a procurar onde fica a saida. 


Esta é um a boa regra para se seguir: se vocé tiver qualquer dtivida, ou 
se tiver a m ais ténue sensacao de m al-estar sobre um a histéria, nao 
a conte. Essa sensacao de m al-estar é 0 seu subconsciente m ais sabio 
ten-tando lhe dizer para esquecer. Deixe a piada para o vestidrio do 
clube, se tiver m esm o que conta-la. 


Se quiser um sistem a a prova de falhas, use a técnica de m uito 
sucesso em pregada pelos m estres, de Jack Benny a Steve Martin e 
Conan O’Brien: facga de vocé a piada. Um a vez, Jack Benny provocou 
a gargalhada m ais longa da histéria do entretenim ento. Aconteceu no 
seu antigo program a de radio, quando ele foi abordado por um ladrao 
que disse: “Seu dinheiro ou sua vida”. O que se seguiu foi apenas 
siléncio — m ortal e engracado com o apenas Jack Benny conseguia 
produzir. O siléncio durou apenas alguns segundos antes de o riso com 
ecar, entao ele foi crescendo, crescendo e continuou por quinze m 
inutos — 


um recorde. Finalm ente, quando as risadas dim inuiram , 0 ladrao 
repetiu: “Eu disse ‘seu dinheiro ou sua vida”. E Jack Benny 
respondeu: “Estou pensando! 


Estou pensando!” 


As risadas voltaram e quase acabou o tem po do program a antes que 
elas acabassem . Um sim ples siléncio as tinha provocado enquanto 
Jack tentava desesperadam ente decidir o que era m ais im portante 
para ele, o dinheiro ou a 


vida. Ele era sem pre o perdedor em seus planos elabora-dos, assim 
com 0 o coiote quando tenta capturar o Papa-léguas. As pessoas 


adoram quando som os derrotados por nossas proprias fraquezas. 


Se o hum or é um dos seus pontos fortes, vocé nao precisa do m eu 
conselho ou da m inha aj uda. Mas, se nao é, use-o m oderadam ente e 
com bom gosto. E 


m aravilhoso quando o hum or funciona. E é 0 oposto de m aravilhoso 
quando falha. 


Com o apoio para isso, oradores experientes fazem , as vezes, um teste 
sim ples. 


Antes de se colocarem diante da plateia, eles pedem ao organizador do 
evento que conte um a piada na abertura. Dependendo da reacao da 
plateia, o orador sabe se ela esta receptiva a um a apresentacdo bem - 
hum orada. Se a plateia nao tiver a expectativa de rir, tentar fazer 
graca pode dar m uito errado. Vocé precisa ser capaz de interpretar o 
estado de espirito do seu ptblico. E m elhor nao tentar fazé-lo rir do 
que tentar e ficar de m aos abanando. 


Quando os ouvintes estao prontos para rir ocorre um a m udanca 
basica na form a com o eles veem o m undo. Coisas agradaveis ainda 
sao vistas de m odo positivo, m as m esm 0 coisas norm alm ente 
desagradaveis provocam risadas. Isso m ostra um ponto fundam ental 
do hum or. Coisas dolorosas contadas de m odo divertido sao um a 
grande fonte de risadas, m as desde que se tenha alguns cuidados. Por 
exem plo, vocé pode fazer graca com outras pessoas, m as nunca de 
form a cruel. A regra sim ples para isso é nao tentar rir de 
caracteristicas que as pessoas nao podem controlar ou m udar. Vocé 
pode fazer um a piada sobre alguém que n@o saiba estacionar um 
autom 6vel, m as nao sobre alguém que foi atropelado por um carro. 


A tunica excecao para isso é se a pessoa atropelada for vocé. Vocé é 
sem pre um alvo valido para seu proprio hum or. Assim , para quebrar 
o gelo e se tornar um orador bem -vindo, nada m elhor do que fazer 
piada consigo m esm o. 


Ridicularizar a si m esm 0 é um a técnica segura, porque vocé se hum 
aniza perante a plateia e nao se arrisca a ofender nenhum dos seus 
ouvintes. Quanto m ais vocé debochar de si m esm 0, m ais podera rir 
de outras coisas, incluindo outras pessoas. 


Entao, um a regra excelente para se seguir é: ria prim eiro de sim esm 
o antes de ten-tar rir de qualquer outra coisa. Entrem eie piadas sobre 
vocé m esm o em qualquer parte bem -hum orada do seu discurso. 


Essas sao regras gerais, e 0 tipo especifico de hum or que vocé deve 
usar dependera do seu estilo de oratéria. Vocé se sente m ais 
confortavel com ironias sutis e sorrisos ou prefere buscar grandes 
gargalhadas? Ou, se vocé é com o m uitas pessoas, talvez ainda nao 
saiba qual tipo de hum or com bina m elhor com seu estilo pessoal. 
Entao, vam os olhar rapidam ente os diferentes tipos de hum or. 


Com o vocé vai ver, eles sao m uitos. Alguns poderao nao parecer m 
uito engracados para vocé, enquanto outros terao o apelo oposto. 
Enquanto 1é esta parte, observe quais categorias de hum or parecem 
com binar m elhor com sua 


persona-lidade. Sinta-se tam bém a vontade para rir, porque sua 
propria risada é provavelm ente o m elhor term 6m etro do tipo de 
hum or certo para vocé. 


Um a das ferram entas m ais poderosas da oratéria engracada é a 
anedota. 


Para definir com exatidao 0 que é um a anedota, precisam os con- 
trasta-la com sua parente proxim a, a piada. Piada é um a narrativa 
breve com um desfecho inesperado e engracado. Anedota tam bém é 
um a narrativa, m as geralm ente nao é tao curta quanto a piada. 
Além disso, 0 contetido engracado da anedota, em geral, nao é 
guardado apenas para o final. Um a anedota pode ser engracada desde 
o com eco, ou pode nao ser engracada, se assim quiser quem a esta 
contando. Mas o poder de um a piada depende de nao saberm os qual 
é a graca até a hora do desfecho. Para m uitas pessoas, a sim ples ideia 
de um a corrida de patos j 4 é engracada, m as nos deixam os a 
conclusao engracada para o final. 


A  m aior flexibilidade da anedota, em oposicao a piada, é 0 que a 
torna um recurso tao valioso. No final de sua vida, Mark Twain foi 
obrigado, por pressoes financeiras, a em barcar em turnés de palestras 
por todo o m undo. Nessas palestras ele contava as m esm as piadas 
diversas vezes — e, espantosam ente, o resultado era sem pre 0 m esm 
o. Suas plateias enlouqueciam de tanto rir. As pessoas que ouviram as 
palestras de Twain contaram que alguns dos ouvintes pareciam sentir 
dor de tanto que riam . Até certo ponto, as anedotas de Twain tinham 
esse efeito sim plesm ente porque eram engracadas. Mas o m ais im 
portante é que ele era capaz de encurtar ou prolongar as anedotas, ou 
fazer-lhes outros aj ustes, baseado na sua com preensao da plateia. 
Isso nao é possivel com um a piada, na qual com eco, m eio e fim sao 
predeterm inados. Com isso em m ente, oradores eficientes tem um 
estoque de anedotas, casos inform ativos e narrativas inspiradoras. 


Além disso, eles sabem com 0 em pre-gar esses recursos para obter o 
m axim o efeito. Eles sabem ler a m ente coletiva de sua plateia 
baseados na reacao que um a anedota provoca, e tam bém sabem com 
O aj ustar a narrativa baseados nessa reacao. 


Na categoria geral da anedota, um orador pode escolher dentre 
diversas subcategorias. Por exem plo, se vocé se sente m ais 4 vontade 
com um estilo inform al, pode usar o que cham am os de aparte. 
Trata-se de um com entario aparentem ente casual, feito a partir de 
um a passagem do discurso - um com entario que ganha forca por 
parecer espontaneo e nao planej ado. Abraham Lincoln, de acordo 
com m uitos relatos, era um m estre do aparte. Com frequéncia 
Lincoln pausava sua apresentacao em algum ponto crucial e com 
ecava a seguir em outra direcdo — norm al-m ente apos falar “isso m e 
lem bra de um a historia”. O aparte é 6tim o para atrair a atencao. Ele 
funciona m elhor quando vocé sente que a concentracao da plateia 
esta dim inuindo. Quando seus ouvintes estiverem lutando para acom 
panhar seu raciocinio, eles reagirao a um aparte engracado da m esm 
a form a que um corredor de m aratona reage a um copo de agua. 
Com o aparte vocé revigora o publico antes de voltar ao tdépico 


principal. E se for feito de form a correta, 0 aparte se encaixara com 
perfeicao no corpo do seu discurso. Vocé pode até fingir surpresa, 
principalm ente se passou horas praticando em segredo no seu quarto 
de hotel. 


Um a das subcategorias m ais iteis da anedota é a da m ancada. Vocé 
conta a histéria de algum erro ridiculo que com eteu. Ao fazé-lo, vocé 
con-quista nao apenas o afeto e a sim patia da plateia, m as tam bém 
sua adm iracao. Eles gostam de vocé porque é um ser hum ano falivel, 
eles sentem pena porque vocé com eteu um erro com preensivel, e 
adm iram vocé porque foi capaz de adm itir 0 proéprio erro. 


Vam os estudar um pouco m ais a fundo a m ancada, porque com 
alguns aj ustes vocé podera torna-la m uito eficaz. Houve um tem po 
em que as pessoas riam m uito dos grandes disparates. Acreditava-se 
que um pouco de dor e crueldade era essencial ao hum or. Um am 
ancada que causasse o incéndio de um a casa ou o naufragio de um 
navio faria as pessoas rolarem no chao de tanto rir. Mas um am 
ancada m oderna funciona de m odo diferente. Quem j 4 assistiu ao 
seriado de tevé Seinfeld sabe que o que funciona, hoj e, 6 basear sua m 
ancada em um a prem issa o m ais despretensiosa possivel. Nos acham 
os que é m uito m ais engracado perder a tam pa do tubo de creme 
dental do que escorregar em um a casca de banana na frente da rainha 
da Inglaterra. Tam bém é m uito m ais facil encontrar histérias 


despretensiosas no nosso dia a dia. Entaéo, pense um pouco nas 
pequenas coisas da sua vida que deram errado, e vej a se consegue 
transform a-las em anedotas ao estilo de Seinfeld. Com o o préprio 
Jerry Seinfeld disse, sua série de tevé devia ser sobre nada. Na 
verdade, era um a série em que 0 que acontecia era o m ais préxim o 
possivel do nada, e era isso que a tornava engracada. Tendo esse 
conceito em m ente vocé podera encontrar m uito m aterial engracado 
nas coisas que lhe acontecem todos os dias. 


Espero que tudo isso faca sentido para vocé. Espero até que vocé ache 
graca nisso. Mas vam os encarar um a possibilidade desagradavel. 
Suponha que vocé estej a na frente de um a plateia, contou anedotas, 
saiu pelo cam inho dos apartes e falou sobre perder a tam pa do tubo 
de crem e dental - e nada disso funcionou. 


Sim plesm ente nao teve graca. Vocé sabe e eles sabem . Se isso 
acontecer, parabéns, porque vocé conseguiu entrar em um dos 
terrenos m ais férteis do hum or contem poraneo. Pense nisto: o 
program a de entrevistas é um a das criac6des m ais originais da 
cultura popular. Ele nasceu com a introducao da televisdo, e continua, 
até hoj e, am udar e se desenvolver. Mas, durante toda sua existéncia, 
um a piada especifica foi utilizada e reutilizada por todos os 
apresentadores dos pro-gram as de entrevista, incluindo Jay Leno e 
David Letterm an. Trata-se, sim plesm ente, da piada sobre as piadas 
que nao sao engracadas. De Steve 


Allen, na década de 1950, a Conan O’Brien no século XXI, com 
ediantes construiram carreiras reagindo a incapacidade das plateias em 
rir. Ao fazer um a 


careta toda vez que um a piada nao da certo, um com ediante esta 
repetindo a m esm a piada varias vezes. Podem os cham ar essa piada 
de recuperacao. Se vocé a fizer corretam ente, ela sera engracada. 
Entao, aprenda a explorar sua vulnerabilidade em vez de escondé-la. 
Aprenda a tornar engracada a falta de graca do seu m aterial. Todo 
orador deveria tentar aprender esse aspecto basico do hum or contem 
poraneo. 


O hum or tem m uitos recursos. Talvez vocé nunca tenha parado para 
analisa-los — vocé apenas ria quando achava que algo era engracado. 
Mas conseguindo enxergar as categorias do hum or e com preendendo 
quais sao m ais proxim as do seu estilo pessoal, vocé aum entara sua 
capacidade de fazer os outros rirem . 


Contudo, esse é outro caso de “boa e m 4 noticia” — que vocé sabe com 


o é engracado. A boa noticia é que vocé pode aprender a reconhecer 
as categorias do m aterial hum oristico e form ar um arsenal de coisas 
engracadas. A m a noticia é que vocé pode ter o m aterial m ais 
engracado do m undo, m as ainda tem que saber apresenta-lo 
eficientem ente. 


A boa apresentacao depende da sua capacidade de lidar com m aterial 
com ico da m elhor form a possivel. Quantas vezes vocé ouviu um a 
pessoa contar um a anedota longa, com plicada, para engolir o final e 
arruinar a hist6ria? A m esm a coisa pode acontecer com um a piada 
curta ou até m esm o com um a tirada. 


Piadas e anedotas sao apenas a m atéria-prim a. Elas precisam ser 
trabalhadas para se encaixarem com perfeicao na sua fala. E, o m ais 
im portante, elas tém que ser pertinentes ao sen-tido geral da sua 
apresentacao. Seu hum or nao pode ser um fim em si m esm o. Ele tem 
que reforcar o m otivo pelo qual vocé esta na frente da plateia, e sua 
apresentacao tem que m ostrar que com preende isso. 


Oradores eficazes nao contam piadas apenas para conseguir risadas. 
Eles utilizam o hum or para ilustrar sua m ensagem . E provavel que 
vocé tenha sido convidado para inform ar e instruir um a plateia. Vocé 
tam bém desej a entreté-los, porque, ao fazé-lo, tera m ais sucesso na 
sua tarefa principal. Um uso criterioso do hum or na sua fala m antera 
o ptiblico do seu lado. Mas quanto hum or um a plateia pode absorver 
em um a palestra? Quantas piadas ou anedotas as pessoas conseguem 
ouvir antes que o hum or se torne contraproducente? Essa pergunta 
nao tem um a resposta sim ples porque tudo depende do seu desem 
penho. 


Para apresentar bem m aterial hum oristico, vocé precisa pratica-lo e 
aperfeicoa-lo. Depois que vocé encontrou um contetido que parece 
pro-m issor, 0 préxim o passo é trabalha-lo na sua cabega. Isso nao 
significa que vocé tenha que analisa-lo intelectualm ente — na verdade, 
fazer isso é a form a m ais rapida de destruir qualquer energia c6m 
ica. Em vez disso, aprenda a ouvi-lo dentro da sua cabe¢a. Depois, 
assim com o deve fazer com todo seu m aterial de orat6ria, pratique a 
apresentacao em voz alta, para si m esm 0 e seus am igos. Vocé 
aprendera algo novo em cada repeticao. 


Mark Twain disse: “Um a historia engracada pode, as vezes, ser um 
trabalho 


artistico elevado e delicado, desde que sej a um artista a conta-la. Mas 
a arte nao é absolutam ente necessaria para se contar um a histéria 


com ica. Na verdade, qualquer um pode fazé-lo”. Isso é verdade, m as 
até m esm o contar um a piada sim ples requer certa habilidade. Ritm 
0, entonacao e pausas sao elem entos criticos que podem fazer o hum 
or decolar ou afundar, e dom ina-los em um a historia especifica exige 
tentativa e erro. Entao, nao arrisque seu hum or diante de um a 
plateia cheia antes de ter certeza de que conseguira apresenta-lo bem , 
baseado em num erosos ensaios. Depois que vocé tiver testado com 
sucesso seu m aterial c6m ico em um a apresentacao, use-o novam 
ente, com a m aior frequéncia possivel, e varie a énfase dada aos elem 
entos. 


Tenha consciéncia da relacao critica entre a cadéncia e o efeito c6m 
ico. 


Cadéncia é, em esséncia, a distancia entre as varias partes de um a 
histéria ou piada. E 0 tem po entre o estabelecim ento da situacao e 
sua conclusao cém ica. 


Para aprender isso, observe com o os profissionais criam o ritm o certo 
entre com eco, m eio e fim de um a piada. Perceba com o 0 tipo de 
plateia pode influenciar a cadéncia da historia. Ouvintes m ais j ovens 
e cheios de energia podem querer um ritm o m ais rapido do que um a 
m ultidao da terceira idade. 


Assim , sua cadéncia deve variar conform e vocé fala para um a turm 
a de estudantes de faculdade ou um grupo de aposentados. 


Quanto m ais vocé souber sobre o seu ptblico, m ais afinado pode ser 
o seu hum or. Entao, descubra tudo que puder sobre com posicao dem 
ografica, interesses, inclinac6es politicas, tim es favoritos - absolutam 
ente tudo que conseguir. Cada grupo ou organizacao tem sua propria 
historia, que pode ser estudada. Procedim entos, rituais e individuos 
especificos podem ser solo fértil para o hum or. Converse com os 
organizadores do evento e m em bros antigos da organizacao. Depois, 
pense na natureza do evento. Um a cerim 6nia de prem iacao, por 
exem plo, com o obj etivo sério de reconhecer aqueles que tiveram 
grandes realizacdes, pode nao ser o m elhor evento para a utilizacao 
de hum or. Um a apresentacao técnica talvez nao sej a assunto para 
piadas, m as pode ser que a plateia precise de algum as risadas exatam 
ente por causa da natureza arida do assunto. Com pratica e 
experiéncia vocé aprendera a avaliar corretam ente cada area, e com o 
resultado sua estatura de orador ira crescer. 


Algum as pessoas dizem : “Eu nunca conseguiria usar hum or no m eu 
discurso; eu nao fico 4 vontade com isso”. Mas qualquer pessoa pode 


usar hum or e todo orador deveria saber em pregar essa poderosa 
técnica. Entao, para encerrar, vam os rever alguns principios basicos 
para se ter em m ente. 


Prim eiro, certifique-se que a piada sej a adequada a situacao e 
engracada para vocé. Se vocé achar que algo nao é engracado, nao 
pode esperar que o publico ache. Isso pode parecer tao basico que 
nem precisa ser m encionado, m as é im pressionante quantos 
oradores ignoram essa prem issa e acabam usando um m aterial batido 
que nunca os faria rir, m as que parece seguro. Esse é um grande 


erro. Assim com o um vendedor nao deveria tentar vender um produto 
que nao usaria, vocé nao deve contar um a piada que nao o faz rir. 


Segundo, antes de em pregar hum or em um discurso, faga um teste 
com am igos ou um pequeno grupo de pessoas. Mesm o que sua 
experiéncia nao dé certo de im ediato, nao desista rapido dem ais. O 
problem a pode estar na apresentacao. Pode dem orar algum tem po 
para vocé se sentir 4a vontade com um a historia. Vocé deve usar hum 
or em um discurso s6 depois de conseguir fazé-lo com tranquilidade e 
apos testa-lo varias vezes. 


Terceiro, tenha certeza que o hum or esta relacionado com 0 con- 
teido da sua apresentacao. Hum or nao deve ser um fim em si m esm 
oO. 


Fazer sua plateia rir é um a coisa boa, m as nao é a razao pela qual 
vocé esta diante dela. Se nao am arrar o hum or com 0 assunto 
principal, o ptiblico pode até rir, m as vai ficar se perguntando o que 
vocé esta querendo dizer. 


Finalm ente, tom e cuidado para que o hum or nao dom ine sua 
identidade atras do ptlpito. Vocé quer ser conhecido com o orador de 
alto im pacto, nao com o com ediante. O hum or deve ser um dos m 
uitos elem entos com que vocé constr6i suas apresentacOes. Se a sua 
personalidade de orador for dom inada pelo elem ento cém ico, a 
plateia pode ter dificuldade para confiar em vocé quando abordar um 
assunto sério. 


Muito j 4 se pesquisou na tentativa de identificar exatam ente o que 
faz as pessoas rirem . A pessoa que surgir com a resposta definitiva 
ganhara um a fortuna. Mas vocé nao precisa ser um fil6sofo do hum or 
para usa-lo em suas apresentac6es, e quando vocé conseguir em prega- 
lo com eficiéncia vera que nao existe recurso m ais poderoso para 
conquis-tar o ptblico. O desafio é usar o hum or de m odo que, lem 


brando das piadas, a plateia lem bre da sua m ensagem . 


Poucos discursos, tendo produzido um efeito elétrico na plateia, podem ser 
capturados na fotografia sem cor de uma transcri¢do impressa. 


— ARCHIBALD PHILIP PRIMROSE 
A liberdade ndo funciona tdo bem na prdatica quanto nos discursos. 
— WILL ROGERS 


Discursos de posse devem evitar tudo que cheire a politica partiddria, 
preferéncias politicas, sexo, religido e opinides desnecessariamente firmes. 


Apesar disso, deve haver um discurso: os discursos, na nossa cultura, sao o 
vdcuo que preenche um vdcuo. 


— JOHN KENNETH GALBRAITH 

5 

Hist6érias e autorrevelacao — como 
conquistar atencao e respeito 


Boa noticia! As inform acdes deste capitulo podem transform ar vocé, 
quase instantaneam ente, de com pleto novato em profissional 
experiente. Assim , leia-o com atencao, pratique e com ece a fazer 
acontecer 0 que aprendeu. Apenas por usar as técnicas e os recursos 
que recebera neste capitulo 5 vocé se tornara, im ediatam ente, um 
orador m ais eficaz do que 99% das pessoas. 


Para com ecar, vam os im aginar um j antar de aposentadoria em que 
dois diferentes convidados vao fazer um brinde ao hom enageado. O 
prim eiro brinde é feito pelo diretor financeiro da em presa. Ele diz: 
“Eu sem pre adm irei a sagacidade com que ele adm inistrou seu 
fundo de aposentadoria. Ele otim izou as deducoes fiscais ao m axim o 
e sua conta cresceu consistentem ente a cada ano fiscal”. Aplausos 
educados sao ouvidos, e o diretor financeiro se senta. 


Entao, outro colega do aposentado com e¢a seu brinde. Essa pessoa 
conhece o hom enageado ha m uitos anos. Ele descreve 0 j ogo em que 
seu m elhor am igo m arcou os tinicos dois pontos de sua m ediocre 
carreira no basquete. Ele conta que “faltavam poucos segundos para o 
j ogo acabar; ele tinha a bola e o cam inho livre até a cesta. Mas, 
entao, algo m uito esquisito aconteceu. Ele com ecou a cair, 0 que foi 


estranho, porque nao havia ninguém perto dele. Pareceu que ele tinha 
tropecado no proprio pé, ou algo assim . De qualquer m odo, ele tinha 
que se livrar da bola antes de cair no chao, entao ele a arrem essou de 
qualquer j eito, e fez a cesta! — e foi assim que ele ganhou o apelido 
que, com o vocés sabem , é Chua”. 


Os dois hom ens falaram sobre 0 m esm 0 assunto: seu am igo. Mas a 
abordagem do assunto foi feita de form as com pletam ente diferentes. 
O tdpico do prim eiro brinde é dificil de visualizar ou dram atizar. O 
segundo pinta o quadro de um incidente especifico, enriquece-o com 
hum or e dram a, e entao o conecta ao presente com 0 a origem do 
apelido do am igo. Nés ficam os sabendo algo sobre o hom em que 
esta se aposentando, m as tam bém ouvim os um a histoéria vivida. 
Mais do que um a coisa esta acontecendo. Neste capitulo vam os 
definir os diferentes 


elem entos de um discurso eficaz, sej a um brinde em um a pequena 
reuniao para hom enagear um aposentado, ou um discurso para um a 
grande assem bleia de acionistas. 


Em qualquer apresentacao oral de grande im pacto, certos elem entos 
devem estar presentes. As tinicas excec6es sao apresentacodes sim ples 
com PowerPoint ou reuni6des inform ais no escrit6rio. Em qualquer 
outra situacao — sem pre que vocé for convocado para ficar diante de 
um a plateia e falar por vinte, trinta m inutos — vocé precisa em pregar 
estes elem entos. 


Prim eiro, vocé precisa com unicar com clareza a inform agao ou am 
ensagem da sua palestra. Vocé precisa fazer seus dados chegarem a 
plateia. Vocé deve ter um tem a ou um a tese, e sua apresentacao deve 
ser clara e convincente. E por isso que vocé esta 14, de pé, em prim 
eiro lugar. Ainda assim , em term os de im pacto, esta é, na verdade, a 
parte m enos im portante do seu discurso. Ninguém vai se lem brar 
desse aspecto da sua palestra, a m enos que os outros elem entos sej 
am excelentes. As inform aces que vocé tem para passar sao im 
portantes, m as inform acao sem im pacto som e rapidam ente da 
cabeca das pessoas. Entao, continuem os para o préxim o elem ento 
essencial. 


O elem ento ntm ero dois é com posto por histérias ou anedotas sobre 
pessoas que ndo vocé. No capitulo anterior discutim os com o a plateia 
precisa rir — nao apenas quer, m as precisa rir — e que tam bém precisa 
ouvir historias. Assim , se 0 que vocé faz é apenas lhe transm itir 
inform acg6es, nao atendera a um a das necessidades basicas dos seus 
ouvintes, e nado fara bem seu trabalho de orador. 


Que tipos de histé6ria vocé pode contar? A resposta a isso depende dos 
seus niveis de confianga e habilidade. Um orador realm ente 
profissional faz com que cada apresentacao sej a um a experiéncia 
com pleta, fisica e em ocionalm ente. 


Isso significa que a plateia pensa e sente — e no que diz respeito ao 
sentim ento, ela ri e chora. 


Pense em alguns dos m elhores oradores a que vocé j 4 assistiu. Com o 
vocé se sentia ao final da palestra? Im agino que vocé sentia com o se 
tivesse atravessado todo o espectro das suas em ocoes, indo das 
risadas as lagrim as. Um bom apresentador consegue isso, e 0 uso 
eficaz de hist6rias € um bom recurso para evocar um am plo espectro 
de experiéncias do ouvinte. No capitulo passado falam os da 
habilidade de Abraham Lincoln para capturar sua plateia com um a 
histéria engracada. Im agino que Lincoln fosse capaz de fazer a m esm 
a coisa com narrativas de diferentes tipos. Tam bém im agino que 
Lincoln era eficiente, em parte, porque o obj etivo prim ario das suas 
apresentacoes nao era contar historias. Suas plateias com pareciam 
para ouvir debates ou discursos politicos. 


Elas apreciavam as histérias de Lincoln porque essas narrativas eram 
pontos de partida para dem onstrar algo e, eventualm ente, um alivio 
apos trechos m uito intensos. 


Vocé pode utilizar um a am pla variedade de m ateriais em praticam 
ente 


qualquer apresentacao, e deve procurar tirar vantagem disso. Quando 
vocé apresentar um ponto que sej a central a sua tese, vej a se 
consegue liga-lo a um a histéria. Sem pre que fizer as pessoas pensa- 
rem, procure fazé-las im ediatam ente sentirem. Conform e sua 
confianca aum entar, vocé sera capaz de levar seus espectadores a 
experim entar um a gam a m ais am pla de em ocoes. As pessoas 
efetivam ente esperam isso de vocé enquanto orador, ainda que 
possam nao sabé-lo conscientem ente. 


Certos tipos de histéria parecem funcionar sem pre. E funcionam 
porque as pessoas conseguem se identificar com as situagdes e com os 
pensam entos e as em oc6es que as acom panham . Historias sobre 
avides e aeroportos sao sem pre boas. A m aioria das pessoas gosta de 
viaj ar e acha o assunto estim ulante. Mas os incédm odos que 
acontecem nas via-gens aéreas sao um bom contraponto a alegria. 
Histérias sobre fam ilia e criancas tam bém sao eficazes. Praticam ente 
todo pai e toda m ae j 4 fez um a longa viagem de carro com os filhos 


no banco de tras, de m odo que esse é um cenario pronto para se usar. 
Se vocé quiser, por outro lado, contar um a histdria sobre a escalada 
do m onte Everest, tera que gastar algum tem po descrevendo o 
cenario. Mas se quiser se conectar instantaneam ente com a plateia, 
tudo o que precisara fazer é im itar seu filho dizendo “a gente j 4 
chegou?” 


Independentem ente do assunto ou do cenario, bons oradores nunca 
contam um a histéria s6 porque é boa. Ela tem que ser relevante para 
o tdpico do discurso. 


Tem que ilustrar um ponto. Com o disse Dale Carnegie, as histérias 
sao a cobertura do bolo, nao o bolo em si. Para am pliar essa m 
etafora, podem os dizer que as hist6rias sao um a das duas cam adas 
do bolo. A prim eira cam ada, com 0 vocé se lem bra, é 0 conteti do 
inform ativo da sua apresentacao, enquanto a segunda é com -posta 
pelas narrativas que vocé usar para ilustrar sua tese. Vocé tam bém 
deve se lem brar que essas histérias devem ser sobre outra pessoa que 
nao vocé. Isso porque o préxim o elem ento que vam os analisar é a 
autorrevelacao — e com o vocé pode usa-lo para tornar seu discurso em 
um a experiéncia com pletam ente satisfatéria para seus espectadores. 


Em bora a m aioria das histérias sej a com preendida com o 
entretenim ento, elas tam bém podem servir com 0 um m ecanism o 
para fazer a plateia pensar e refletir. E 6 exatam ente assim que elas 
devem funcionar. O sucesso do seu discurso dependera das m udancas 
internas que conseguir produzir nos seus espectadores. Nés j 4 vim os 
com o contar histérias sobre os outros pode ser um recurso valioso 
nesse aspecto. Mas falar sobre vocé — revelar-se e os desafios que j 4 
enfrentou — pode ser ainda m ais essencial. 


Contudo, isso precisa ser feito cuidadosam ente. Lem bre-se, o 
principal conselho da organizacao Dale Carnegie é que o assunto 
favorito de qualquer pessoa é ela m esm a. Essa preocupacao deve 
fazer parte das suas revelacoes. 


Suas experiéncias pessoais podem fornecer energia as suas 
apresentacOes, m as 


de algum a form a vocé deve procurar sem pre relaciona-las a plateia. 


No m undo de hoj e foi elevado o lim ite de quanto as pessoas estao 
dispostas a revelar sobre si m esm as. Vivem os em um a sociedade 
que esta acostum ada a exposicao pessoal nos reality shows e nas redes 
sociais. 


Vocé nao vai conseguir se conectar a plateia confessando que perdeu a 
tam pa do crem e dental. Ja vim os com 0 essa “confissao” pode 
funcionar enquanto anedota, m as estam os olhando para um a nova 
cam ada do bolo. E nela que vocé conquistara 0 afeto e o respeito da 
plateia, além do respeito dela pelo grau de risco que vocé esta 
disposto a aceitar. Vocé conquista a confianc¢a deles ao confiar-lhes um 
a parte de si m esm o. 


O lim ite até onde vocé pode ir depende do seu proprio nivel de con- 
forto, bem com o do am biente em que seu discurso transcorre. Se 
vocé esta conduzindo um workshop sobre planej am ento financeiro 
pessoal, pode funcionar um a revelacao sobre a vez em que estourou o 
lim ite do seu cartao de crédito. Mas, provavelm ente, esse nao é o m 
om ento para falar de um problem a de satide ou de um a situacao 
tragica na sua fam ilia. Ainda assim , essas quest6es podem ser 
perfeitam ente adequadas para um a plateia que espera um a conexao 
em ocional. 


No workshop sobre planej am ento financeiro pessoal, vocé pode dizer 
algo com o: “Eu com ecei a m e perguntar se deveria procurar um 
cartao com taxa de j uros m ais baixa”. Mas em um retiro de fim de 
sem ana cuj o tem a é transform acao pessoal, ninguém vai querer 
ouvir falar de Visa ou Am erican Express. Nesse caso, é m ais oportuno 
dizer: “Eu com ecei a m e perguntar se estava desperdicando m inha 
vida em coisas sem im portancia”. Vocé poderia até ir além , dizendo 
algo com o: “Eu tive que assum ir a responsabilidade pelo fracasso do 
m eu casam ento”. 


Um a declaracao dessas, com a autorrevelacao que traz, corre o risco 
de ofender alguns espectadores. Tal afirm acao pode ser dem ais, em 
term os de exigéncia em ocional. Ao olhar tao intim am ente para 
dentro de si m esm 0, vocé esta pedindo aos outros que fagam 0 m esm 
o. Mas e se eles nao pude-rem ? Seus espectadores podem , sim plesm 
ente, se afastar de vocé. Por isso é sem pre crucial que toda histéria 
autorreveladora tenha um final positivo. Vocé pode m ergulhar tao 
fundo quanto quiser nos seus problem as pessoais, desde que m ostre 
as m udangas positivas que deles resultaram . 


Autorrevelacao é a form a m ais eficaz de atingir o coracao dos seus 
espectadores, m as isso é diferente de atingir sua m ente. Ao com 
partilhar suas experiéncias pessoais vocé estara m ostrando que é um 
deles. Se analisar qualquer discurso eficiente, encontrara sem pre um a 
historia pessoal dentro dele. 


Pense no sincero discurso em louvor a m em 6ria da princesa Diana 


que fez seu irm 4o, o conde de Spencer. Com o m undo inteiro 
assistindo ao funeral de Diana, ele disse: “A tltim a vez que a vi foi 
em Londres, no dia prim eiro de j ulho, seu aniversario. Com o era 
tipico dela, Diana nao estava com em orando seu dia com 


am igas, m as participava de um evento para angariar fundos para 
caridade. Ela era a brilhante convidada de honra, é claro, m as prefiro 
m e lem brar dos dias que passei com ela em m arco, quando ela foi 
nos visitar, am im e m eus filhos, em nossa casa na Africa do Sul. 
Sinto orgulho do fato de que, exceto quando Diana participou de um 
evento publico com o presidente Mandela, conseguim os cuidar para 
que os fotégrafos nao tirassem um a tinica foto dela. Isso significou m 
uito para Diana e param im ”. 


Repare com o 0 orador evoca 0 sentim ento de m om entos 
particulares em fam ilia, m esm o ao descrever um a das figuras m ais 
publicas do m undo. Em poucas linhas conseguim os apreender um a 
nocao dos sentim entos de Diana e de seu irm do. Esse € um pequeno 
trecho de um a fala bem m ais extensa, m as sem ele o discurso seria 
m uito m enos eficiente. 


A habilidade de criar um a conexao intim a com a plateia sem pre foi 
um a caracteristica dos grandes oradores. Para entender isso, e 
aprender a fazé-lo, vocé precisa com preender que um grande orador 
esta sem pre falando com um a tinica pessoa, nao im porta o tam anho 
da plateia. Pense em Franklin D. Roosevelt, que com ecou a fazer um a 
série de transm issdes de radio 4 nacao pouco depois de sua prim eira 
eleicao com o presidente. Isso aconteceu em 1933, durante o pior ano 
da Grande Depressao. O pais precisava de lideranca, m as com um 
toque de gentileza. Até m esm o 0 titulo que Roosevelt deu para seus 
program as de radio - 


que se cham avam “conversas ao pé da lareira” — m ostrava o génio do 
presidente em dar um a escala hum ana a um grande em preendim 
ento. 


Em prim eiro e m ais im portante lugar, Roosevelt visualizava sua 
plateia com o individuos, nunca um a m assa de pessoas. Ele sabia que 
cada pessoa tinha um a experiéncia individual ao escuta-lo, de m odo 
que procurava se dirigir a elas com o se falasse com apenas um a de 
cada vez. Isso é absolutam ente necessario se vocé quiser criar um a 
conexao pessoal. Vocé deve visualizar um a tinica pessoa que 
representara toda a plateia. Im agine um a historia sobre a vida dessa 
pessoa. Quais sao seus desafios e oportunidades? O que ela quer e 
precisa? 


Quanto m ais especifico vocé for sobre seu ouvinte, tanto m ais 
conseguira se conectar. Vocé sabe a cor dos seus olhos? Qual é sua 
roupa? Onde m ora? Qual sua form acao? E suas condic6es 
financeiras? Existem dezenas de quest6es desse tipo, e vocé deve saber 
as respostas de todas. 


Diga para vocé m esm o que seu ouvinte im aginario é receptivo a sua 
m ensagem . Trata-se de alguém sim patico a sua causa e que veio até 
vocé para pedir aj uda. Nao im porta 0 tam anho da sua plateia — pode 
até ser um a plateia gerada por m eios de com unicacao, com m 
ilhares de pessoas -, fale para essa tinica pessoa. Com pratica vocé 
aprendera a transpor o rosto do seu protétipo para qualquer grupo de 
espectadores. 


Roosevelt im aginava essa pessoa, as vezes, sentada com ele em um a 
varanda ou, m elhor, ao redor de um a m esa de j antar. Essa 
visualizacao criava um a 


sensacao de intim idade e confianca. Ainda que ele falasse em um m 
icrofone de radio, o tom de sua voz e suas express6es faciais eram as 
de um am igo intim o. Se franzir o rosto sua voz soara aspera e fria, m 
as um sorriso fara com que soe caloroso e acolhedor. O rosto do 
presidente se ilum inava com 0 se estivesse, de fato, sentado j unto a 
lareira com seu ouvinte. As pessoas sentiam isso, o que criava um a 
forte ligacao afetiva. 


Enquanto falava, as m aos de Roosevelt m oviam -se com gestos sim 
ples e naturais. A m aioria das pessoas pensa que a boa com unicacaéo 
depende da boca, m as essa é um a visao m uito lim itada. Um com 
unicador eficaz usa todo o corpo. 


Ao usar essas técnicas vocé cria um am biente em que as em oc6es sao 
transm itidas harm 6nica e naturalm ente. Assim cria-se a base para o 
tipo de autorrevelacao que é um elem ento m uito valioso da boa 
oratoria. Seus espectadores devem sentir que conhecem vocé, quando 
term inar sua apresentacao. Eles nao precisam saber tudo de vocé - é 
sem pre um a boa ideia deixar as pessoas usarem um pouco de im 
aginacao —, m as m uitos dos fatos essenciais devem ser com unica- 
dos. Onde vocé cresceu? Com o era sua fam ilia quando vocé era 
crianga? E com o é sua fam {lia agora? Vocé é solteiro ou casado? Se 
tiver filhos, contar um a histéria sobre eles é um a 6tim a 
oportunidade para se conec-tar com todos os outros pais da plateia. 


Acredito que vocé estej a vendo que usar histérias de m odo eficiente 
é algo com plexo. Vocé precisa ser intuitivo e racional ao m esm o tem 


po. Vocé precisa equilibrar em oc6es auténticas com as decisdes 
corretas sobre com o usa-las. 


Vocé tem que ser sincero, m as tam bém esperto. Ao desper-tar suas 
proprias em og6es enquanto orador, vocé espera evocar as m esm as 
em ocoes na plateia. 


Mas tudo isso deve acontecer dentro de determ inadas diretrizes 
taticas. Estas sao com o a rede e as linhas em um a quadra de ténis. 
Elas sao os lim ites que dao sentido ao contetido em ocional do seu 
discurso. Sem a rede e as linhas, um 6tim o saque no ténis nem é um 
saque. E sé alguém batendo em um a bola. Da m esm a form a, 
histérias em ocionantes em um discurso precisam ter contexto e 
organizac¢ao racionais. 


Vam os analisar algum as das principais taticas que sem pre devem ser 
em pregadas, nao im porta 0 quao em ocionalm ente cativante sua 
apresentacao possa ser. Em toda oratéria, e em especial na narracao 
de histérias, vocé esta sem pre fazendo escolhas. Estas sao em 
ocionais, m as vocé tam bém tom a decis6es racionais, ao usar, por 
exem plo, um a palavra no lugar de outra. Essas decisdes nao sao sem 
pre faceis, e m uitos oradores acabam fazendo as escolhas erradas. 


Quando é hora de escolher suas palavras, duas regras sao essenciais. A 
prim eira é a da econom ia. Isso significa usar o m enor nim ero de 
palavras para dizer o que vocé quer. Se ha um tdpico que vocé pode 
explicar com dez palavras, nao use vinte. Nem m esm o doze. Na 
verdade, vej a se consegue se expressar 


com oito. Qualquer coisa que contribua para form ar pensam entos 
obscuros e retorcidos precisa ser elim inada. As vezes o m ais dificil é 
se livrar de frases de que vocé gosta, m as que nao contribuem com o 
tem a principal. 


Provavelm ente vocé ouviu esse m esm o conselho do seu professor do 
terceiro ano. Mas aqui esta um a coisa que vocé nao sabia, e da qual 
nunca deve se esquecer se desej a ser um orador de alto im pacto: 
vocé precisa usar o m enor nim ero de palavras em um a oracao 
porque tera que repetir um a variacao dessa oracdo duas ou até trés 
vezes. Essa é um a diferenca basica entre a linguagem escrita e a 
falada. Quando vocé escreve um livro, suas palavras ficam fixas na 
pagina para os lei-tores lerem . Se eles nado com preenderem exatam 
ente 0 que vocé quis dizer, podem reler as palavras quantas vezes 
quiserem . Mas um a plateia ao vivo nao tem essa opcao. Suas 
palavras existem por um instante, e entao desaparecem . Nao ha 


reprise na apresentacao ao vivo. Entao, sej a um a descricao na 
histéria ou um a inform acao im portante, vocé precisa encontrar um a 
form a de transm itira m esm a m ensagem m ais de um a vez. Vocé 
tam bém precisa fazé-lo do m odo m ais conciso e contundente 
possivel. E por isso que é necessdrio usar 0 m enor ntim ero de 
palavras possivel em qualquer oracao. 


Mas isso é s6 0 com eco. Vocé deve nao apenas usar 0 menor ntimero 
possivel de palavras, m as tam bém as m ais simples possiveis. 
Superestim ar o vocabulario da sua plateia é um grande erro, porque 
vocé corre o risco de dispersar sua atencao im ediatam ente. Quando 
Ronald Reagan, conhecido com o 0 Grande Com unicador, dirigiu-se a 
Mikhail Gorbachev, ele nao disse: “Cam arada secretario-geral, exij o 
neste m om ento que esse obstaculo geopolitico fisico e m etaférico sej 
a rem ovido”. Mas disse: “Sr. Gorbachev, derrube esse m uro”. 


Mem orize esse exem plo e vocé nunca tera problem as com o nivel do 
seu vocabulario. 


Sem pre que vocé contar um a historia ou com partilhar um a inform 
acao pessoal sobre si m esm 0, certifique-se que a ligacado com 0 tem a 
central da palestra é explicita e que vocé nao ofendera nem um a 
unica pessoa da plateia. 


Existem diversas razées para isso. E possivel, por exem plo, que suas 
historias sej am tao envolventes que os espectadores se esquecam do 
real obj etivo de sua apresentacdo. Ou, se as histérias nao forem 
envolventes, é possivel que a plateia sim plesm ente perca a con- 
centracao. Assim , m antenha a ligacao com seu tem a através de 
énfase e repeticao nos m om entos adequados. Quando Martin Luther 
King Jr. discursou no Mem orial de Lincoln, ele repetiu um a oracao: 
“Eu tenho um sonho”. Mesm o que nao tenham os certeza do que ele 
disse entre as repeticdes, nds sabem os que ele repetiu esse tem a 
diversas vezes. Esse era um ponto basico, e ele garantiu que nao fosse 
esquecido. 


Outra coisa im portante é o uso de acess6rios sem pre que tiver a 
oportunidade. 


Mostre algo para a plateia. Reproduza um a gravacao breve ou proj 
ete um a im agem . Lem bra-se da m axim a “um a im agem vale por 
m il palavras”? Entao dé 


algo para sua plateia além da experiéncia de apenas ouvir sua voz. 
Mesm o que nao tenha nada para lhes m os-trar, vocé pode usar gestos 


e linguagem corporal para acrescentar um a dim ensao visual a sua 
fala. Use energia fisica para m ostrar com 0 vocé m esm o esta 
interessado no assunto. Nao fique parado 1a, na frente de todos. Que o 
seu discurso sej a um a experiéncia visual, além de auditiva. Essa é a 
diferenca entre ler um discurso e fazer um a apresentacao. 


Cuidado com seus “ahns” e “nés”. A m aioria das pessoas nao percebe 
com o essas silabas perdidas invadem sua com unicac¢ao oral, 
principalm ente quando estao falando diante de um a plateia. “Ahn” e 


cay) 


“né” sao expressoes de nervosism o. 


Sao form as inconscientes de ganhar tem po porque vocé nao tem 
certeza do que vai dizer em seguida. Entao, quanto m ais preparado 
vocé estiver, m enos nervoso ficara, e m enos tera que enrolar. Vocé 
deve sem pre falar calorosam ente, m as sua voz tam bém deve transm 
itir concentracao e firm eza. Oprah Winfrey é um a das m elhores do 
m undo nesse aspecto. Ela sem pre parece interessada e entusiasm ada, 
m as concentrada e no controle. Isso faz com que a plateia se sinta da 
m esm a form a. 


Ha tanto o que falar sobre com o conquistar a plateia que este capitulo 
poderia se transform ar em um livro inteiro. Nés falam os da 
necessidade de com unicar os tem as basicos da sua palestra e tam 
bém discutim os a im portancia de se criar um a conexdao em ocional 
com a plateia. Exam inam os duas form as de fazer essa conexdo: a 
prim eira com historias sobre outras pessoas; a segunda com 
partilhando inform agoes sobre si m esm o. Esses sao os recursos para 
ganhar o respeito e 0 afeto do seu ptiblico. Tam -bém discutim os 
taticas praticas para m axim izar seu im pacto, com o escolher o 
vocabulario certo e em pregar recursos visuais atraentes. 


Mas todas essas técnicas sao m eios para se atingir um obj etivo. 
Qualquer bom orador desej a m ais do que apenas a atencao e 0 afeto 
da plateia. Um bom orador desej a inspirar ac¢do. Vam os estudar com 
o fazer isso no capitulo 6. 


ESTUDO DE CASO: Eleanor Roosevelt 


Trecho do discurso “Luta pelos Direitos Hum anos”, de Eleanor 
Roosevelt, feito em 28 de setem bro de 1948, em Paris, Franca: Esta 
noite eu venho para conversar com vocés sobre um a das ques-t6es m 
ais im portantes do nosso tem po — a preservacao da liberdade hum 
ana. 


Escolhi discutir este assunto aqui, na Franca, na Sorbonne, porque as 


raizes 


da liberdade hum ana se lancaram ha m uito tem po neste solo, e 
desde entao aqui elas tém se alim entado. Aqui foi proclam ada a 
Declaragdo dos Direitos do Homem, e aqui os grandes lem as da 
Revolucao Francesa — 


liberdade, igualdade, fraternidade — incendia-ram a im aginacao dos 
hom ens. Escolhi discutir este tem a na Europa porque ela tem sido o 
cenario das grandes batalhas entre liberdade e tirania. Escolhi discutir 
este assunto nos prim eiros dias da Assem bleia Geral porque a 
questao da liberdade hum ana é decisiva para o acerto de diferencas 
politicas existentes e para o futuro das Nacoes Unidas. 


O presidente Franklin Roosevelt era um m agnifico orador, m as 
quando ficou debilitado dem ais para viaj ar pelo pais levando sua m 
en-sagem politica, voltou-se para sua esposa, Eleanor, que falou em 
seu nom e. Eleanor era extrem am ente inteligente e bem articulada, 
m as ela tinha um m edo opressor de falar em ptiblico. Seu m arido 
falara, em um discurso fam oso, que “a Unica coisa de que devem os 
ter m edo é 0 proprio m edo”, e Eleanor apegou-se ao conselho. Ela 
olhou seu m edo nos olhos, conquistou-o e tornou-se a m aior oradora 
de seu tem po. 


Em seu livro You Learn by Living (Vocé aprende vivendo), Eleanor 
Roosevelt exortou seus leitores a nao se acovardar diante dos perigos 
do m undo, m as a encara-los de cim a para baixo, assim com o ela fez 
com seu m edo de falar em ptiblico: “Vocé ganha forga, coragem e 
confianca em cada experiéncia em que realm ente para e encara o m 
edo de frente... Vocé deve fazer aquilo que acha que nao consegue 
fazer”. 


Aquilo que Eleanor Roosevelt achava que nao conseguia fazer — falar 
em publico — tornou-se um a das coisas que ela fazia m elhor. Ela fez 
discursos em todo 0 m undo sobre um a variedade de tépicos. 


SOBRE O DIA DA VITORIA 


O dia pelo qual os povos do m undo rezaram chegou, afinal. Ha m uito 
agradecim ento em nosso coracao. A paz nao chegou, contudo, com o 
resultado do tipo de poder que conhecem os no passado, m as com o 
resultado de um a nova descoberta que ainda nao esta totalm ente 
com preendida, nem m esm o desenvolvida. 


SOBRE OS DIREITOS CIVIS 


Nos tem os um a grande responsabilidade, nos Estados Unidos, porque 
oferecem os o m elhor exem plo que talvez exista em todo m undo do 
fato de que se diferentes racas se conhecerem poderao conviver em 
paz. 


SOBRE O ATAQUE A PEARL HARBOR 
Boa noite, senhoras e senhores. Falo a vocés, esta noite, em um 


m om ento m uito sério da nossa histéria. O Gabinete esta reunido e os 
lideres do Congresso estao com o presidente. Representantes do 
Departam ento de Estado, do Exército e da Marinha passaram a tarde 
com o presidente. Na verdade, o em baixador j aponés conversava 
com o presidente no exato m om ento em que avides j aponeses bom 
bardeavam nossos cidadaos no Havai e nas Filipinas, e afundavam um 
de nossos cargueiros carregado de m adeira a cam inho do Havai. 


SOBRE ARTE 


Acredito que todos tem os consciéncia, agora, que a apreciacao da 
beleza é algo de vital im portancia para nés, m as tam bém tem os 
consciéncia do fato que som os um a nacao j ovem , e som os um a 
nacao que ainda nao conhece direito seu proprio gosto. 


SOBRE PENSAO PARA OS IDOSOS 


Acredito nao precisar discutir os m éritos da pensao para idosos com 
m inha plateia. Ja faz m uitos anos desde 0 m om ento em que aceitam 
os o fato, creio, por todo o pais, que é direito das pessoas idosas, apdos 
trabalharem duro por toda sua vida e, sem que tenham culpa, nao 
puderem prover seu sustento na idade avancada, que sej am am 
parados nos tltim os anos de sua vida. 


As figuras publicas de nossos dias jd ndo conseguem escrever seus prdprios 
discursos e livros, e existem evidéncias de que também ndo consigam lé-los. 


— GORE VIDAL 


Discursos de formatura foram inventados, em grande parte, porque existe a 
crenca de que os formandos das faculdades ndo podem ser soltos no 
mundo sem que tenham sido devidamente sedados. 


— G. B. TRUDEAU 


A melhor forma de fazer parecer que vocé sabe do que estd falando é saber 
do que estd falando. 


— AUTOR DESCONHECIDO 
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Motivando seus ouvintes 
a entrarem em acao 


Um bom orador é com o 0 capitao de um navio. O navio tem um a 
posicao e um destino. O capitao esta sem pre ciente do destino e tam 
bém da posicao do seu barco em relacao ao obj etivo final. Pergunte a 
qualquer com andante de navio aonde esta indo e ele sabe lhe dizer 
instantaneam ente - e com um a frase. 


Quantos oradores sabem fazer o m esm 0? Muitos querem realizar 
varias coisas diferentes, ou pelo m enos acham que querem . Com o 
resultado, sao incapazes de concentrar seus esforcos, seu raciocinio e 
seu coracao em qualquer coisa especifica. Tudo isso leva a dtividas e 
confus6es, prim eiro nos préprios oradores, depois na plateia. Eles nao 
reconhecem com o é essencial escolher um destino im portante e 
depois navegar até ele. Mas se aprender a fazer isso, vocé podera 
estabelecer e alcancar obj etivos para cada um a das suas 
apresentacoes, até constituir um a lista de realizacdes, com o orador, 
da qual podera se orgulhar. 


O estranho é que, as vezes, o problem a do orador é exatam ente 
oposto. Em vez de nao saber para onde seu navio esta indo, o barco 
esta parado. Parece que o discurso ficou no estaleiro e que poderia 
perm anecer 1a até com ecar a se despedacar pela ferrugem e falta de 
uso. O m otor de um navio nao é ligado até que ele tenha para onde 
ir. O m esm 0 acontece com um a apresentacao oral. Por isso é tao im 
portante que todo discurso tenha um destino que o orador desej e 
alcancar — um lugar onde a plateia se sentira m elhor do que onde 
estava antes da palestra. Se o apresentador nao possuir um obj etivo 
claro, sua fala nunca levantara ancora. Talvez os m otores nunca sej 
am ligados e a plateia nunca conhecera a em ocao de navegar até o 
destino que em erge aos poucos durante a viagem . 


Se alguém interrom pesse vocé no m eio de um a apresentacao e lhe 
perguntasse qual o proxim o destino — ou sej a, para onde esta indo 
sua palestra —, vocé saberia responder com um a frase sim ples, com o 
o capitao na ponte de com ando de seu navio? Em caso negativo, 
talvez devesse refletir um pouco sobre 


isso. E claro que a hora para isso nao é enquanto o discurso esta em 
andam ento. 


A m elhor hora para essa reflexao é m uito antes da apresentacao, e se 
vocé tem um a program ada para o futuro proxim o, a hora é agora. 


Quando vocé se im agina com o orador, qual aspecto das suas 
apresentacOes vocé gostaria de reforcar? Transm itir suas ideias com 
m ais clareza? Ou vocé quer tocar m ais profundam ente as em oc6es 
dos seus ouvintes? Mas antes de escolher sua resposta, deixe-m e fazer 
um a pergunta ainda m ais im portante. 


Com o orador, por que vocé desej a causar m ais im pacto intelectual 
ou em ocional? Por que desej a ser um orador, em prim eiro lugar? 
Desta vez, nao é necessario responder, porque a resposta é 6bvia. Vocé 
quer fazer seus ouvintes entrarem em acao. Vocé pretende que eles 
facam algo baseados no que ouviram . Vocé nao desej a que eles 
digam : “Foi um discurso m aravilhoso”. Vocé quer que eles digam : 
“Vam os 1a!” 


Um discurso é feito em ptblico por apenas trés razoes basicas: para 
inform ar, entreter ou inspirar acao. Esta tiltim a é, de longe, a razao 
m ais frequente, m ais im portante e m ais desafiadora. Fazer com que 
seus ouvintes entrem em acao nao é um a questao de sorte, nem é um 
talento que certos oradores tém e outros nao. 


E um a habilidade que pode ser aprendida e dom inada. Existem m 
étodos inteligentes e claram ente defi-nidos para se aprender essa 
habilidade, com o vocé esta para descobrir. 


O prim eiro passo é ganhar o interesse, a atencado e a confianca dos 
seus ouvintes. Ja falam os disso nos capitulos anteriores. A m enos que 
vocé alcance esses obj etivos basicos — principalm ente ganhar a con- 
fianca da plateia — os ouvintes podem nao ter fé naquilo que vocé diz. 


A m elhor m aneira de ganhar confianca é m ostrar que vocé a m 
erece. Em um a apresentacao oral, isso significa m ais do que apenas 
m ostrar um a série de inform acoes e ntm eros. A esse respeito, Dale 
Carnegie gostava de citar J. 


Pierpont Morgan, um dos hom ens m ais ricos do m undo no com eco 
do século XX. Morgan disse que, assim com 0 0 carater é o elem ento 
m ais im portante para se obter crédito de um banco, a percepcao do 
seu carater tam bém é crucial para se obter a confianca da plateia. 
Vocé m esm 0 provavelm ente j 4 percebeu isso. 


Palestrantes fluentes e espirituosos nao sao tao eficientes quanto 
oradores m enos brilhantes, m as m ais sinceros. 


Em um a turm a de oratéria da organizacao Dale Carnegie havia um 
estudante de aparéncia im pressionante. Quando se levantava para 
falar ele dem onstrava espantosa fluéncia de pensam ento e linguagem 
. Mas, quando term inava, a m aioria do ptblico sim plesm ente 
observava com 0 ele era inteligente ou com o sua aparéncia era 
notavel. Ele causava um a boa im pressao na superficie, m as apenas 
na superficie. 


Na m esm a turm a havia um a m ulher que trabalhava com o consul- 
tora de seguros. Ela era baixa, as vezes gaguej ava a procura de uma 
palavra e nao se 


expressava elegantem ente. Mas um a profunda sinceridade brilhava 
em seus olhos e vibrava em sua voz. As pessoas naturalm ente 
prestavam atencao ao que ela dizia. Mesm o sem saberem por que, 
elas tinham fé nessa consultora, e por conta disso, estavam prontas 
para colocar em acao as ideias que ela apresentava. 


Para um orador, sinceridade é qualidade que se sobrep6e a todas as 
outras. 


Sinceridade profunda e genuina é a prim eira caracteristica de todos 
os apresentadores dignos de confianca. Nenhum a plateia pode negar a 
veracidade das em oc6es que vocé sente em um nivel profundo, e 
nenhum a plateia pensaria em nega-las. Pelo contrario, seus 
espectadores querem sentir o m esm o que vocé esta sinceram ente 
sentindo. Eles querem com partilhar suas experiéncias de vida durante 
OS poucos m om entos em que vocé esta diante deles. 


Para dar esse presente a um a plateia, vocé prim eiro tem de da-lo a si 
m esm o. 


Vocé precisa se abrir para seus sentim entos antes de poder oferecé-los 
aos outros. E norm al que, em situacées de alta carga em ocional ou de 
estresse, aS pessoas procurem form as de escapar ao desafio que o m 
om ento apresenta. Elas confiam no que pensam que devem sentir, em 
vez de m anifestar aquilo que realm ente trazem no coracao. Se vocé 
con-seguir evitar essa arm adilha e ser totalm ente honesto consigo m 
esm 0, ira descobrir um vasto estoque de sentim entos que podera com 
partilhar com seus ouvintes. Sua sinceridade sera 6bvia, e sinceridade 
é a prim eira e m elhor form a de conquistar a confianca do seu 
publico. 


A esséncia disto é a capacidade de basear sua m ensagem na sua 
experiéncia de vida. Se vocé apenas oferecer suas opinides, as pessoas 


podem confronta-las com as suas proprias. Se o seu discurso apenas 
relatar o que vocé ouviu ou repetir o que leu, tera sem pre um j eito 
de produto de segunda m 4o. Mas aquilo que vocé viveu e sentiu 
pessoalm ente sera genuino. A verdade do que vocé fala nao é apenas 
um a opiniao; é sua historia, sua vida. E com 0 vocé é a auto-ridade m 
undial nesse assunto, seu publico nao tera escolha a nao ser acreditar 
em vocé. 


Nao é necessario que vocé estej a sozinho na hora de conquistar a 
confianca da plateia. Muitos oradores enfrentam dificuldades sim ples- 
m ente porque nao foram apresentados propriam ente. A apresentacao 
de um a ideia deve nos conduzir até o assunto de m odo que queiram 
Os ouvir sua discussao. A apresentacao de um orador deve nos 
conduzir até fatos relativos a ele; fatos que dem onstrem a capacidade 
do orador para discutir um assunto em particular. 


Um a apresentacao deveria “vender” tanto 0 assunto quanto o orador 
para a plateia. E deveria fazé-lo da form a m ais enfatica e econém ica 
possivel. 


Isso é 0 que um a introducao deve fazer. Mas em noventa por cento 
das vezes nao é 0 que acontece. Dale Carnegie testem unhou isso 
pessoalm ente quando presenciou a apresentacao do grande poeta 
irlandés William Butler Yeats, que iria ler sua prépria poesia. Apenas 
trés anos antes Yeats tinha recebido o Prém io Nobel de Literatura, a 
m aior disting¢déo que um hom em de letras pode receber. 


Ainda assim , nem dez por cento da plateia conhecia o prém io ou a 
significancia de Yeats na Literatura. Tudo isso deveria ter sido m 
encionado na apresentacao. 


Isso teria que ser anunciado m esm o que nada m ais fosse dito. 


Mas o m estre de cerim 6nias ignorou com pletam ente esses fatos. Ele 
preferiu divagar sobre seus proprios pensam entos a respeito de m 
itologia grega e poesia. 


Sem dtvida ele nao tinha consciéncia que seu ego o forcava a tentar 
im pressionar a plateia com seu conhecim ento e sua im portancia. Na 
verdade ele era realm ente im portante, conhecido inter-nacionalm 
ente com o orador, e j 4 fora ele proprio apresentado m ilhares de 
vezes. Dale Carnegie com preendeu exatam ente o que estava 
acontecendo. A im portancia do apresentador fez com que ele fosse 
um fracasso total em destacar a im portancia de outra pessoa. 


Se isso pode acontecer com um escritor que ganhou o Prém io Nobel, 


com o evitar que aconteca com vocé? Bem , é necessario um pouco de 
diplom acia. 


Entao, com toda hum ildade possivel, va até a pessoa que o 
apresentara e forneca-lhe algum as inform ac6es. Suas sugest6es serao 
m uito apreciadas. 


Indique os tdpicos que gostaria que fossem m encionados; tdpicos que 
m ostrem por que vocé esta qualificado a falar desse assunto em 
particular. Esses sao os fatos que a plateia deve saber e que 
conquistarao para vocé a atencdo dela. E 


um a boa ideia escrever esses topicos em um cartao, para que o 
apresentador possa se referir a eles da form a m ais precisa possivel. 


Nos falam os da im portancia da sinceridade na conexao com a 
plateia. Outra qualidade — vam os cham 4-la de convic¢do — é 
relacionada a sinceridade, m as é diferente. Para tornar essa distincao 
clara, Dale Carnegie gostava de contar a historia a seguir. 


A época em que Dale Carnegie conduzia cursos sobre oratéria em 
Nova York, um dos grandes vendedores da cidade m atriculou-se em 
um a turm a. Durante um exercicio, ele fez um a afirm acao absurda, 
na qual disse ser capaz de fazer crescer gram a azul. Ele disse ter 
espalhado cinzas de m adeira sobre um solo recém -arado, e que ali 
cresceu um a gram a azul. Ele afirm ou com conviccao que as cinzas 
eram as tnicas responsaveis pela gram a azul. 


Ao discutir a fala do vendedor, Dale Carnegie com entou que esse 
fendm eno, se verdadeiro, receberia instantaneam ente um lugar na 
his-toria da botanica, e talvez na das ciéncias de form a geral. Ele até 
poderia render um a boa quantia de dinheiro para o orador — porque 
ninguém m ais, vivo ou m orto, fora capaz de realizar feito tao im 
pressionante. 


Dale Carnegie tam bém observou, contudo, que a afirm acao do 
vendedor era com pletam ente inacreditavel. Nao havia necessidade 
nem de se per-der tem po para refuta-la, porque todo m undo j a sabia 
qual era a verdade. 


Mas o vendedor defendeu suas posicoes. E foi convicto em sua argum 
entacao. 


Ele se em pertigou e proclam ou que era verdade o que dissera. Afinal, 
nao tinha 


apresentado nenhum a teoria, m as sua experiéncia pessoal. Ele sabia 
do que estava falando. Ele deu m ais inform ages e acrescentou 
evidéncias adicionais. 


Um a sinceridade ardente vibrava em sua voz. 


Novam ente, Dale Carnegie inform ou-lhe que nao havia a m ais rem 
ota possibilidade, no m undo, que ele estivesse dizendo a verdade, ou 
proxim o da verdade. Im ediatam ente, ele se pds de pé outra vez, e 
propos que o Ministério da Agricultura resolvesse a questao. Ele 
estava disposto a apostar um a grande quantia de dinheiro no 
resultado da contenda. 


Dale Carnegie notou, entao, algo surpreendente. O vendedor tinha 
claram ente conquistado diversos m em bros da turm a. Espantado 
com sua credulidade, Carnegie perguntou-lhes por que tinham passado 
a acreditar na possibilidade da gram a azul. Todos os alunos deram a 
m esm a explicacao. Eles tinham sido convencidos pela conviccao do 
vendedor. Ele nao poderia estar tao convicto e entusiasm ado com 
algo se nao fosse verdade. 


O poder da conviccao é incrivel, principalm ente para um a plateia 
que nao conhece m uito bem um topico. Para o bem ou para o m al, 
poucas pessoas tém a capacidade de pensar racional e logicam ente. 
Mas todos nos tem os sentim entos e em océes, e todos nds podem os 
ser influencia-dos pelos sentim entos de um orador. Se este acredita 
firm em ente em algo e 0 afirm a com conviccao suficiente, ainda que 
sej a um absurdo, ele conquistara seguidores e discipulos. O 


orador ganhara a confianca dos ouvintes pela sim ples virtude de falar 
com m uita confian¢a. 


Um a vez que o obstaculo de ganhar a confian¢a for ultrapassado, com 
eca o trabalho de traduzir isso em acao. E a hora de expor os fatos que 
inform arao as pessoas sobre os m éritos do que vocé esta 
apresentando. Esse é o cerne da sua palestra. E aqui que sua 
preparacao se m ostrara valiosa. Nesse m om ento vocé vai desej ar 
saber m uito m ais sobre seu topico do que sera capaz de utilizar. A 
esse respeito, Dale Carnegie gostava de usar um exem plo da 
sequéncia de Lewis Carroll para Alice no Pais das Maravilhas, intitulada 
Através do espelho. Quando o Cavaleiro Branco, em Através do espelho, 
com e¢a sua j ornada, ele esta preparado para qualquer contingéncia 
possivel. Ele tem um a ratoeira, para o caso de ser im portunado por 
ratos a noite. E carrega um a colm eia, para o caso de encontrar com 
um enxam e perdido. Bem , se 0 Cavaleiro Branco tivesse preparado 


discursos com a m esm a diligéncia, ele seria um cam pedo. Ele 
poderia ter superado qualquer resisténcia com um a avalanche de 
inform acoes. Ele estaria m ais do que pronto para qualquer obj ecao 
que pudesse surgir. Ele saberia seu assunto tao bem , e teria planej 
ado sua apresentacao tao perfeitam ente, que nada além de sucesso 
seria possivel. 


Vej a um exem plo de com 0 isso funciona. O CEO de um a industria 
percebeu que era necessario aum entar o preco de alguns dos seus 
produtos. Seus gerentes de vendas protestaram , dizendo que 
perderiam m uitas vendas, e que os precos 


deveriam ser m antidos com o estavam . Entéo, o CEO convocou um a 
reuniao nacional. Ele se colocou diante da sua equipe de vendas com 
um a grande folha de papel presa a parede atras dele. 


O CEO pediu aos seus gerentes, um a um , que dissessem suas obj 
ecdes ao aum ento nos precos — e as obj ecdes foram disparadas com o 
que por um a m etralhadora. E 0 CEO anotou todas na grande folha de 
papel. A m anha inteira passou dessa form a. Quando a reuniao foi 
suspensa para 0 alm oco, a lista contava pelo m enos cem raz6es para 
a em presa nao aum entar os precos. Todas as raz6es possiveis 
estavam ali, e para a m aioria dos presentes a questao parecia 
definitivam ente encerrada. 


A tarde, contudo, o CEO refutou todas as obj ecdes. Ele sé pode fazer 
isso porque tinha pensado em cada um a delas de antem ao. Nada o 
surpreendeu. Ele estava totalm ente preparado. Nada ficou ao acaso. 


Mas, ainda que o preparo dele sej a im pressionante, o resultado nao 
foi satisfatério para os obj etivos deste capitulo. Um a reuniao com o 
essa, com toda a equipe de vendas, nao deveria term inar com os 
vendedores apenas concordando com o CEO. Um a reuniao de 
vendedores deveria term inar com todos os participantes plenos de um 
entusiasm o renovado. Eles precisam estar prontos nao s6 para 
concordar, m as tam -bém para entrar em acao. E para fazer isso 
acontecer, refutar as obj ecdes é um passo im portante, m as nao 
critico. O passo critico é apelar aos m otivos que fazem as pessoas 
agir. 


Nos conseguim os entender isso em term os de causa e efeito. O m 
undo e tudo dentro dele nao funcionam ao acaso, m as de acordo com 
leis im utaveis de causa e efeito. Tudo que j 4 aconteceu ou que ira 
acontecer é efeito légico e inevitavel de algo que o precedeu. Tam 
bém é a causa légica de algo que ira se seguir. 


Entao, qual é a prim eira causa de toda acao? O que provoca todo ato 
consciente e deliberado que realizam os? A resposta é um a palavra: 
desejo. 


Nao sao m uitas as coisas que desej am os. A toda hora, de dia e de 
noite, nds som os influenciados por um nim ero surpreendentem ente 
pequeno de anseios. 


Assim , se vocé, enquanto orador, aprender quais sao esses m otivos e 
com o apelar a eles com forc¢a suficiente, tera um poder 
extraordinario. O orador sabio procura fazer exatam ente isso. 


Suponha, por exem plo, que um pai descobre que seu filho adolescente 
tem fum ado escondido. Naturalm ente, esse pai pode ficar enfurecido. 
Talvez ele avise — ou até m esm 0 am eace — 0 filho que fum ar vai lhe 
prej udicar a satide. 


O problem a é que poucos adolescentes preocupam -se com a satide. 
Eles estao m ais ligados na aventura de quebrar um a regra do que nos 
receios relativos a consequéncias fisicas de longo prazo. O que 
acontecera, nessa situacao? 


Provavelm ente, nada de bom , porque o pai nao foi perspicaz o 
suficiente para acionar um desej o que pudesse m otivar o filho. Ao 
contrario, o pai usou apenas o desej o a que ele proprio reage. 


O pai teria m uito m ais sucesso se conseguisse esquecer-se de seus 
proprios sentim entos e procurasse entender os do filho. Talvez o 
garoto queira ter sucesso no esporte, m as fum ar faz com que seu 
fdlego acabe depois de um a corrida curta. Talvez ele queira fazer 
sucesso com as garotas. Talvez ele prefira gastar seu dinheiro em outra 
coisa que nao cigarros. Todos esses desej os sao afetados negativam 
ente pelo fum o. E todos poderiam ter sido usados pelo pai para 
conseguir que o filho parasse de fum ar. E um a questao de encontrar 
o ouvinte no ponto da vida em que esta, em vez de no ponto em que 
gostaria que ele estivesse ou, ainda, onde vocé esta. 


Um a tatica poderosa pode ser colocada em funcionam ento aqui. 
Oradores de alto im pacto sabem com o cham ar a acao colocando um 
desej o contra o outro. 


Se um adolescente quer fum ar, precisam os im aginar o que ele desej 
a ainda mais do que isso. Entao, podem os usar esse desej 0 para criar 
um a ligacao. Sem pre podem os usar certos desej os hum anos basicos 
para m oldar a conduta dos nossos ouvintes. Com -preender esses 
desej os universais e saber m olda-los é essencial para 0 sucesso de um 


orador. Precisam os, assim , conhecé-los com exatidao. 


Um dos desej os m ais fortes é o de ganho pessoal. Essa é a razao pela 
qual algum as centenas de m ilhdes de pessoas saem da cam a, todas 
as m anhas, duas ou trés horas antes do que de outra form a sairiam . 
Mas, em bora esse desej 0 sej a poderoso, um m otivo ainda m ais 
forte é a auto-protecao. Para a m aioria das pessoas ganhar dinheiro é 
um a aspiracao, m as nao perder dinheiro é um a necessidade 
absoluta. Para que sua ape-lacao a esse m otivo ganhe forca, torne-a 
pessoal. 


Retornando ao exem plo do fum 0, citar estatisticas sobre doencas do 
pulm 4o no futuro nao é a m elhor tatica. Em vez disso, m ostre qual é 
o custo hoje. A proxim idade tem poral é m ais im portante que a 
seriedade da perda. Se 0 j ovem é rej eitado para um encontro porque 
fum a, isso tem um im pacto m uito m aior do que im aginar-se em um 
respirador artificial daqui a quarenta anos. Essa talvez sej a um a 
caracteristica infeliz da natureza hum ana, m as é verdadeira. 


Vim os que o desej o de ganho pessoal é um forte m otivador de acao, 
e tam bém vim os que 0 m edo da perda é ainda m ais forte. Mas um a 
das grandes contribuicdes de Dale Carnegie foi a com preensao de que 
m esm o esses im pulsos nao sao os m ais fortes m otivadores hum 
anos. Eles em palidecem em com paracao ao que Carnegie cham ou de 
orgulho, que poderia ser expresso com m ais exatidao com 0 o desejo de 
ser admirado. De acordo com Dale Carnegie, 0 apelo ao orgulho, se 
feito com habilidade, tem um a forca quase tao potente quanto a 
dinam ite. 


Pergunte-se por que esta lendo este livro. Por que foi m ovido pelo 
desej o de causar um a im pressao m elhor em suas apresentacdes? 
Vocé cobica o brilho da satisfacao interna que vem com um a 
apresentacao altam ente eficaz? Vocé nao sentira um orgulho bastante 
com preensivel no poder, na lideranca e na distincao 


que um bom orador com anda? 


Seres hum anos sao criaturas que anseiam por conforto e prazeres 
fisicos. Mas a dim ensao ffisica desse anseio é relativam ente 
superficial. Poucas pessoas com pram um autom 6ével caro para m 
anté-lo na garagem e se sentar em seus bancos de couro. Elas querem 
passear com 0 carro para que sej am vistas nele. 


Por que 0 condicionam ento fisico se tornou um a obsessao de tantas 
pessoas? 


Milhoes de pessoas nao vao a academ ia para m elhorar seu desem 
penho nos esportes. Elas o fazem para que fiquem bem na praia, na 
piscina ou m esm o na rua. 


Nos usam os Abraham Lincoln com o exem plo de grande orador 
publico. Mas Lincoln tam bém era um ser hum ano que passou a m 
aior parte de sua vida a vista do publico. Entao, por que ele cultivou 
um a barba? Sera que foi porque cansou de se barbear? Ou foi porque 
ele se achava m ais distinto quando se olhava no espelho pela m anha? 
Nao — foi porque alguém lhe disse que a barba lhe conferiria m ais 
autoridade aos olhos das pessoas. Ele teria m aior credibilidade. 


Ele seria m ais admirado. 


Lincoln tinha 1,93 m etro de altura. Era um a enorm idade em um a 
época na qual a altura m édia de um hom em alcancava cerca de 1,70 
m etro. Mesm o assim , Lincoln usava um a cartola que o fazia parecer 
ainda m ais alto. Ele foi um grande hom em , hum ilde em seu cerne, 
m as que queria se destacar em ptblico e ser adm irado. Esse 6 um 
elem ento basico da natureza hum ana, e apelar a ele é a m elhor form 
a de inspirar um a plateia a entrar em acao. 


Entao, enquanto se prepara para um a apresentacao, faca-se estas 
perguntas: 0 que vocé pode oferecer aos seus ouvintes que fara com 
que sej am m ais adm irados pelas pessoas que sao im portantes para 
eles? Quem tera orgulho do vendedor quando ele atingir sua m eta m 
ensal? Quem escrevera um a carta para o diretor de recursos hum anos 
quando um a disputa for resolvida com sucesso? Se parar para pensar, 
vocé sem pre podera encontrar um a plateia externa que a sua propria 
plateia quer agradar. Depois que determ inar isso, m ostre aos seus 
ouvintes exatam ente que acoes eles precisam realizar para obter o 
reconhecim ento que desej am . Se vocé fizer bem a sua parte, pode 
ficar tranquilo que eles realizarao essas acoes. Se vocé ligar essas 
acdes aos tem as basicos do seu discurso, sua apresentacao sera um 
grande sucesso. 


Para encerrar, vam os rever 0 que abrangem os neste capitulo fundam 
ental. 


Prim eiro, vim os que falar em ptblico nao é um sim ples exercicio de 
retorica. 


Talvez fosse no tem po dos antigos gregos, m as hoj e falar nao é um 
fim em si m esm o. E nao é apenas o que passa na cabeca das pessoas 
enquanto estado sentadas 14, ouvindo vocé. Tam bém nao é 0 que elas 


sentem no coracao. Mas é sobre o que acontece quando elas se 
levantam e recom ecam a andar. Com o orador, vocé quer que elas 
andem na direcao que vocé apontou. 


Depois, vim os que vocé pode usar certos principios e recursos basi-cos 
para 


alcancar esse obj etivo. Vim os a im portancia de se conectar com o 
que os ouvintes realm ente querem , e nao com aquilo que pensam os 
que eles devam querer. Essas m otivacoes talvez nao sej am tao 
elevadas quanto vocé gostaria, m as é necessario ir de encontro as 
pessoas onde elas estao, para poder leva-las aonde vocé acha que 
deveriam estar. Grandes oradores sem pre com preenderam esse m 
ecanism 0 e 0 usaram em seu proprio beneficio. Apenas oradores m 
ediocres lutam contra as realidades da natureza hum ana. 


Em terceiro lugar discutim os a im portancia de se conquistar a con- 
fianca da plateia. Conquiste-a m ostrando que a m erece — com 
sinceridade, sendo devidam ente apresentado, tendo a qualificacao 
necessaria para falar daquele assunto, com partilhando inform ac6des e 
O que sua propria experiéncia lhe ensinou. Tam bém vim os que 
conviccao pode ser um a ferram enta potente no estabelecim ento de 
confianc¢a, m esm o quando estiver diante de um ptblico cético. 


Entao, retina tantos fatos quanto possivel para apoiar suas afirm ac6es. 
Estej a preparado para qualquer obj ecao possivel. Quanto m elhor 
estiver preparado para obj ecoes, m enor sera a probabilidade de ter 
que lidar com elas. Esse é um fato m isterioso sobre falar em ptblico, 
m_ as verdadeiro. 


Finalm ente, o m ais im portante: conecte-se com o desej o de ganho 
pessoal, a necessidade de autoprotecao e o orgulho que as pessoas sen- 
tem quando sao adm iradas pelos outros. 


Falar em publico é a arte de diluir uma ideia de dois minutos em um 
vocabuldrio de duas horas. 


— EVAN ESAR 


O que este pais precisa é mais liberdade de expressdo que valha a pena 
ouvir. 


— HANSELL B. DUCKETT 


Existem duas coisas mais dificeis do que fazer um discurso ap6s o jantar: 
escalar um muro inclinado na sua direc¢do e beijar uma garota inclinada 


para longe de vocé. 

— WINSTON CHURCHILL 
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G anhar no primeiro minuto: 
causando uma impressao positiva 


Pergunte a qualquer orador profissional qual a licao m ais valiosa que 
aprendeu e vocé sem pre ouvira a m esm a resposta: “Vocé precisa 
com ecar rapido, com um a abertura dinadm ica que capture a atencao 
da plateia logo de inicio”. 


Para fazer isso acontecer, grandes oradores sabem , de antem 4o, as 
palavras exatas que usarao na abertura e no encerram ento de suas 
palestras. E o iniciante, sabe? Dificilm ente, o que é um grande erro. 
Ganhar no prim eiro m inuto de um discurso leva tem po, requer 
reflexao e dem anda forca de vontade. Entao, nao opte pelo cam inho 
m ais facil. Obrigue-se a analisar cuidadosa e claram ente 0 que vocé 
vai dizer em frente do seu ptblico. Saiba exatam ente qual im pressao 
quer causar. Entao pense nas palavras que lhe perm itirao causar essa 
im pressao o m ais rapidam ente possivel. 


Desde o tem po dos antigos gregos as apresentacoes orais se dividem 
em trés secdes: introducao, corpo e conclusao. Mas o que acontece 
nessas trés secdes m udou dram aticam ente. Nos tem pos antigos os 
oradores eram portadores de noticias e anim adores do ptblico. A 
introducao era com 0 um passeio no cam po. 


As pessoas nao tinham pressa para chegar ao fim do discurso porque 
nao havia m uitas outras form as de entretenim ento. 


Hoj e parece nao existir nada além de diversao. O m undo foi reform 
ado por televisao, internet e telefones celulares. Mais inovacoes 
surgiram nos tltim os cem anos do que desde o inicio dos tem pos. 
Para vocé, orador, isso significa a necessidade de se sintonizar com o 
ritm o im paciente da nossa época. Se vocé vai fazer um a introducao, 
ela deve ser curta e cham ativa com o o banner de um site. 


Isso é quanto um a plateia m oderna consegue aguentar sentada. Vocé 
precisa prender a atencao dela im ediatam ente. Quando tiver feito 
isso vocé pode prosseguir com sua palestra — m as somente depois de 
fazer isso. 


Martin Luther King Jr. foi um dos m aiores oradores do século XX. Ele 
sabia 


com o tocar instantaneam ente suas plateias. Leia a abertura de seu 
fam oso discurso “Eu tenho um sonho”: 


“Ha dez décadas um grande am ericano, em cuj a som bra sim bdlica 

estam os hoj e, assinou a Proclam acao de Em ancipacao. Esse decreto 
im portantissim o surgiu com o um grande farol de esperanca para m 

ilhoes de escravos que ardiam nas cham as da inj ustica. 


“Mas, cem anos depois, os escravos ainda nao estao livres”. Ninguém 
consegue ignorar um a abertura dessas. Ninguém conse gue ouvir a 
cadéncia altissonante dessas sentencas e continuar pensando em seu 
telefone celular ou iPod. Isso nao quer dizer que vocé tem que se 
tornar Martin Luther King Jr. para ser um orador eficaz, m as vocé 
deve, com certeza, se lem brar desse exem plo. 


Assim , conseguira evitar os erros m ais com uns com etidos por tantos 
oradores, todos os dias. 


Oradores m edfocres geralm ente abrem suas palestras de duas m 
aneiras — 


am bas erradas. O prim eiro erro é abrir com um a historia engracada. 
Com o j 4 dedicam os um capitulo inteiro ao hum or, vocé sabe que 
esse é um elem ento im portante de um discurso bem -sucedido. Mas 
isso nao significa que a prim eira coisa que as pessoas devam ouvir sej 
a um a piada. E verdade que um a figura publica bem conhecida, com 
reputacao intim idadora, pode querer quebrar 0 gelo com um a piada. 
Mas, se vocé nao for o Donald Trum p, sua preocupacaéo im ediata nao 
deve ser deixar as pessoas a vontade. Sua preocupacao deve ser 
conseguir toda a atencao e o respeito integral do ptblico. Quando 
tiver conseguido isso, pode pensar em aliviar o clim a. Lem bre-se, um 
bom discurso é com o um a refeicao suntuosa. Hum or é a sobrem esa, 
nao o prato principal. Nao o sirva m uito cedo porque vocé acha que é 
um a form a rapida de conquistar a plateia. E, na verdade, um j eito 
rapido de perdé-la. 


Com ecar com hum or é um m odo de tentar fazer a plateia passar 
para o seu lado sem ter feito por m erecer esse privilégio. E uma 
expressao de inseguranca, assim com 0 0 outro erro m ais com um de 
abertura. Pode parecer dificil de acreditar, m as m uitos oradores com 
ecam se desculpando por estarem fazendo um discurso! Eles dizem 
coisas com o: “Eu nao sou um orador m uito elegante... 


na verdade nao m e preparei para esta palestra... nao tenho certeza de 
realm ente ter algo a dizer” e um a duzia de variacoes desse tem a. 


De novo, o que esta por tras disso é inseguranca. O suj eito esta con- 
vencido que o ptblico ira critica-lo, entao tenta ganhar dele criticando 
a sim esm o prim eiro. Nao faca isso! Se vocé nao esta preparado, 
alguns ouvintes vao perceber logo e sem a sua aj uda. Outros nado vao 
reparar — entao, por que cham ar a atencao deles para 0 fato? Uma 
coisa é certa: ninguém quer ouvir suas desculpas antecipadas. 


No m om ento em que se apresenta diante da plateia vocé tem sua 
atencao, m as por um tem po m uito curto. Vocé tem um perfodo de 
tole-rancia de cinco 


segundos, m as precisa estender isso para, pelo m enos, cinco m 
inutos. Se conseguir, tera conquistado a plateia e pode continuar para 
o corpo da palestra. 


Mas se perder seu ptiblico no com eco, sera extrem am ente dificil 
reconquista-lo. 


Entao, com ece com algo interessante no seu prim eiro m inuto. Nao 
no segundo, nem no terceiro. No primeiro! 


Com 0 vocé deve fazer isso? Pode parecer algo dificil de realizar, m as 
existem orientac6es claras para vocé seguir. 


Vej a abaixo um a abertura que foi usada por um dos alunos do curso 
de oratéria Dale Carnegie. Sera que ela ganha sua atencao im ediatam 
ente? 


“Oitenta e dois anos atras, nesta m esm a €poca do ano, foi publicada 
em Londres um a pequena hist6éria que estava destinada a se tornar im 
ortal. Muitas pessoas a cham aram de ‘o m aior livrinho do m undo’. 
Quando ela surgiu, am igos que se encontravam na rua perguntavam : 
‘Vocé j 4 leu?’ E a resposta era sem pre 


‘Li, Deus 0 abencoe, li sim ’. 


“No prim eiro dia em que ela foi publicada foram vendidas m il 
copias. Desde entao, houve intm eras edicdes em dezenas de linguas. 


O m anuscrito original foi vendido por um a quantia fabulosa, e agora 
repousa entre outros tesouros em um a biblioteca particular.” 


Vocé considera essa abertura bem -sucedida? Ela prende sua atencao? 
A m aioria dos leitores pensa que sim , e a razao é sim ples e pode ser 
expressa em um a palavra: curiosidade. Essa abertura funciona porque 
ela faz um a pergunta e entao cria suspense sobre qual vai ser a 
resposta. O orador nao esta sugerindo que o destino do m undo esta 
em j ogo, m as com o ele fica m encionando o fabuloso sucesso desse 
livro, vocé nao consegue deixar de ficar im aginando que obra é essa. 
Mas ele nao lhe conta, preferindo estender o suspense. Finalm ente, 
depois de elevar ainda m ais a curiosidade, ele revela que 0 livro é Um 
conto de Natal, de Charles Dickens. A essa altura, 0 trabalho da 
abertura j 4 esta feito. Ele m anteve a atencao da plateia pelos prim 
eiros cinco m inutos, e agora ela esta pronta para receber o resto do 
discurso. 


Curiosidade é a chave. Nas palavras de Dale Carnegie: “Quem nao é 
suscetivel a curiosidade? Ja vi passaros no parque passarem voando 
para m e observar por pura curiosidade. Conheco um cacador nos 
Alpes que fica engatinhando coberto por um lencol para atrair renas. 


Dessa form a ele atrai sua curiosidade. Caes sao curiosos, assim com o 
gatos e todo tipo de anim al, incluindo o bastante conhecido Homo 
sapiens” . 


Quando vocé desperta o interesse da sua plateia desde o prim eiro m 
inuto, vocé ganha sua atencao por pelo m enos um a hora. A razao 
disso esta na base da natureza hum ana. As pessoas sao as criaturas m 
ais insaciavelm ente curiosas da terra. Mas, para engaj ar essa 
curiosidade natural, os oradores devem saber duas coisas sobre seus 
ouvintes: prim eiro, qual é o atual nivel de interesse da plateia 
naquele tépico? Segundo, que valor o orador pode anexar ao assunto 
que interesse 


tanto ao ptblico a ponto de fazé-lo entrar em acao? 


Perm ita-m e ilustrar isso com um exem plo extrem am ente 
hipotético. Suponha que vocé esta falando para a cam ara de com 
ércio de um a associacao regional. 


Suponha que vocé com ece seu discurso com algo com o: “Senhoras e 
senhores, antes de com ecar m inha palestra, tenho um im portante 
antincio a fazer. Acabei de saber que um filantropo m uito rico esta 
dando cheques de cinco m il délares para os cem prim eiros em 
preendedores que pedirem . Se alguém quiser saber com o encontrar 
esse filantropo, pergunte-m e que lhe darei o endereco com prazer”. 
Obviam ente, todos os presentes iriam im ediatam ente pedir o 
endereco; as pessoas sao inerentem ente interessadas em dinheiro. Elas 
sao inerentem ente curiosas sobre com o ganhar dinheiro sem esforco. 
Elas tém um interesse forte e atavico naquilo que vocé acabou de lhes 
contar. 


Mas agora suponha que vocé lhes tivesse dito algo m uito diferente 
antes de m encionar o filantropo generoso. Suponha que vocé tivesse 
dito: “A riqueza depende de se ter um vocabulario excelente. Recom 
endo, assim , que todos vocé com prem dicionarios e aprendam vinte 
palavras novas por sem ana”. Com o vocé nao estabeleceu um a 
ligacao clara entre o desej o atavico por riqueza e a ideia de que ela 
depende de se aprender novas palavras, vocé provavelm ente nao vai 
ser atropelado pela m ultidao que corre para a livraria m ais préxim a. 
Para que isso acontecesse vocé precisaria tornar m ais explicita a 
relacao entre o que disse e o interesse deles. Se, por exem plo, vocé 
oferecer um substancial prém io em dinheiro para quem passar por 
um teste de vocabulario, vera im ediatam ente um bocado de gente 
tentando aprender a definicao de palavras com o prestidigitador. 


Outro exem plo. Um estudante abriu sua apresentacdo perguntando: 
“Vocés sabem que a escravidao existe, hoj e, em dezessete paises?” 
Isso nao apenas provocou a curiosidade da plateia com o chocou seus 
ouvintes. Escravidao? Hoj e? 


Dezessete paises? Isso parece inacreditavel. Que paises? Onde ficam ? 


Sem pre é possivel provocar a curiosidade com ecando com um efeito 
e fazendo as pessoas quererem ouvir a causa. Outro estudante com 
ecou sua palestra com esta surpreendente declaracao: “Um m em bro 
da nossa assem bleia estadual recentem ente apresentou um proj eto 
de lei proibindo que girinos se tornassem sapos a m enos de trés 
quil6m etros de qualquer escola”. 


Vocé sorri. O orador esta contando um a piada? Que absurdo. Isso 
aconteceu m esm 0? Sim , aconteceu — e entao o orador explica com o 
foi. 


Um artigo da revista Fortune sobre em pregos e carreiras provocou 
curiosidade com a pergunta “As pessoas no seu trabalho parecem m 
enos entusiasm adas do que eram ?” Com onze palavras o autor 
declara o assunto do artigo e provoca a curiosidade dos leitores sobre 
por que as pessoas perderam o entusiasm o. Todo aspirante a orador 
deveria estudar as técnicas que j ornalistas usam para captar o 
interesse do leitor. Vocé pode aprender m uito m ais assim do que 
estudando colecoes de discursos im pressos. 


Em um capitulo anterior nés discutim os a im portancia do uso de 
historias nas suas apresentacoes. Em bora narrativas ostensivam ente 
engracadas nao sej am um a boa form a de com egar, outros tipos de 
his-toria podem ser m uito eficientes. 


Desde a Antiguidade os contadores de histérias tém entretido, 
educado e inspirado seus ouvintes. Trovadores cantavam baladas ou 
recitavam poem as e sagas de herdis. Nos continuam os querendo e 
precisando ouvir hist6rias. N6s com pram os livros e revistas, vam os 
ao teatro e ao cinem a, ouvim os radio e assistim os a tevé. Nao ignore 
essa necessidade tao hum ana. Use-a em seu favor. 


Aberturas ex6ticas, no estilo de diario de viagem , sao quase infaliveis. 
Elas tém m ovim ento e a plateia as acom panha. Pura e sim plesm 
ente, os ouvintes querem saber o que acontece em seguida. 


Que tal esta abertura, que é aventureira de um a form a diferente: 
“Quando hom ens e m ulheres trabalham j untos, ha um a 
possibilidade de flertes, rom ances e até casam entos. Que problem as 


isso apresenta para a em presa?” 


Essa abertura com eca 0 j ogo com um a pergunta em aberto. O 
proxim o passo a seguir é um a narrativa baseada na realidade. Conte 
um a historia sobre um rom ance de escritério. A m aioria das pessoas 
vai ter dificuldade em ignora-la. 


Entao vocé pode responder a per-gunta com a qual com ecou. 


Até um orador inexperiente consegue criar um a boa abertura usando 
um a histéria que provoque curiosidade. E dificil e até m esm o im 
possivel para um a plateia m édia acom panhar um discurso abstrato 
por m uito tem po. Se narrativas sao m ais faceis de seguir, por que 
nao com ecar com um a? Ainda assim , m uitos oradores resistem a 
isso. Eles pensam que afirm acoes sébrias sao m ais sérias e 
respeitaveis do que contar histérias. Em prim eiro lugar, isso sim 
plesm ente nao é verdade, e de qualquer m odo é m elhor usar 0 que 
funciona, independente da validade filoséfica. Abra com a historia, 
capture o interesse e prossiga com suas observacoes. 


Provavelm ente, a form a m ais facil de conquistar atencao instantanea 
é dar as pessoas algo fisico para olhar. Um a aluna da organizacao 
Dale Carnegie abriu sua palestra agitando um cupom de desconto 
acim a da cabeca. Naturalm ente, todo m undo olhou. Entao ela disse: 
“Alguém aqui j 4 recebeu um cupom com o este pelo correio? Ele 
anuncia que vocé vai ganhar um passeio de barco gratis com j antar e 
um a turné por um novo e m aravilhoso loteam ento im obilidrio no 
rio Hudson. Tudo que vocé precisa fazer é telefonar e m encionar o 
cédigo do cupom ”. Ela cativou a atencao do ptblico. Em seguida, ela 
revela com o esse truque foi usado para atrair pessoas para o loteam 
ento, onde foram expostas a um a venda de alto im pacto. 


A abertura dessa aluna teve outra caracteristica form idavel. Ela fez 
um a pergunta sabendo que teria respostas positivas. Todo m undo 
recebe antincios pelo correio, e fazer um a pergunta sobre isso faz a 
plateia pensar e cooperar com a oradora. A artim anha da pergunta é 
um a das form as m ais sim ples e garantidas 


de captar a atencao dos seus ouvintes e fazé-los ouvir 0 que vocé tem 
a dizer. 


Para dar ainda m ais forca a técnica da pergunta, que tal oferecer um 
a indagacao proposta por alguém fam oso? As palavras de pessoas 
proem inentes sem pre tém m ais forca, e um a citacao adequada é um 
a das m elhores m aneiras de se iniciar um a palestra. Vej a um exem 


plo: 


“A hum anidade é um oceano. Se algum as gotas de agua estao 
poluidas, o oceano nao fica todo suj o. Entao, com o podem os perder 
a fé na hum anidade devido as acdes de uns poucos seres hum anos?” 


Essa abertura tem diversas caracteristicas notaveis. A pergunta 
provoca curiosidade: por que devem os ter fé na hum anidade? Entao, 
depois de um a habilidosa pausa do orador, ficam os sabendo a origem 
da citacao: Mahatm a Gandhi. O poder desse nom e nos conduz 
adiante, e querem os ouvir m ais. Entao, 0 orador continua: “Mas com 
o tum ulto, a pobreza e o sofrim ento que o povo da India tem 
enfrentado, com o podem os com partilhar da fé de Gandhi?” Rapido! 


Diga-nos! Talvez nao concordem os com vocé, m as, de qualquer m 
odo, querem os sua opiniao. O orador nos conduz, entao, ao cerne do 
assunto. Sim , existem coisas terriveis no m undo, m as para um a 
pessoa espiritualizada elas sao gotas de 6leo em um vasto oceano de 
bondade. 


Nesta nossa discussao a respeito dos m om entos de abertura de um a 
palestra, nado devem os nos esquecer de que o principio prim ordial de 
Dale Carnegie continua a valer: o principal interesse das pessoas é sem 
pre elas m esm as. 


Portanto, procurar atingir os interesses egoistas da plateia é um a das 
m elhores form as de com ecar. E garantia de obter atencio. Trata-se 
de bom senso — m as 0 uso dessa tatica nao €é com um . Por exem plo, 
o orador com eca a falar sobre a necessidade de exam es fisicos 
periddicos. Com o ele abriu? Ele contou a histéria da organizacao m 
édica da qual faz parte. Ele descreveu com o esta estruturada e o 
servico que oferece. Que engano! Os ouvintes nao tém o m enor 
interesse na estrutura dessa organizacao, m as estao sem pre 
estupenda e eternam ente interessados em si m esm os. 


Por que nao reconhecer esse fato e usa-lo a seu favor? Por que nao m 
ostrar que essa organizacao de atencao a satide é vital para eles? 
Experim ente com ecar com algo assim : “Vocés sabem qual sua 
expectativa de vida, de acordo com as tabelas atuariais da Previdéncia 
Social? Eles tém tudo calculado. Um hom em de 30 ira, provavelm 
ente, viver m ais 44 anos. Se o hom em chega aos 60, é esperado que 
tenha m ais dezoito anos, e a m ulher m ais 23. E tem po suficiente 
para se viver? Vocé estara pronto para partir nesse m om ento? Nao, 
nao, todos nds desej am os apaixonadam ente m ais vida. Ainda assim 
, essas tabelas se baseiam em m ilh6es de registros. Sera que nés 


podem os, de algum a form a, vencé-las? 


Sim , com as devidas precaucées, m as 0 prim eiro passo deve ser um 
cuidadoso exam e fisico”. 


Depois que vocé dram atizou a necessidade de um exam e fisico, os 
ouvintes 


podem se interessar em conhecer algum a organizacao criada para 
prestar esse servico. Mas com ecar falando da organizacao, de um m 
odo im pessoal, é desastroso! 


Mais um exem plo. Um aluno com ecou a falar da urgéncia de con- 
servar nossas florestas dizendo: “N6és, com o am ericanos, devem os ter 
orgulho dos nossos recursos naturais”. Entao, ele m ostrou que os EUA 
estao acabando com sua m adeira a um ritm o terrivel e insustentavel. 
Mas a abertura foi m uito genérica e vaga. Ele nao fez com que o 
assunto pare-cesse vital para seu ptblico. 


Suponha que a plateia fosse do ram o grafico. A destruicao das 
florestas teria im pacto verdadeiro no custo do papel. Na verdade, o 
futuro da econom ia com o um todo seria afetado pela perda de m 
ilhoes de arvores. Assim , ele poderia ter com ecado dizendo: “O 
assunto sobre o qual vou falar afeta diretam ente sua em presa, nado im 
porta qual sua area de atuacao. Ele vai, de certa form a, afetar 0 preco 
da com ida que nos sustenta e o aluguel da m oradia que nos abriga. 
Afeta, tam bém , o bem -estar e a prosperidade de todos nés e de todas 
as geracoes futuras”. 


Isso é exagerar a im portancia da conservacao das nossas florestas? 
Nao, acredito que nao é. Mas, com certeza, segue a orientacao de Dale 
Carnegie para 


“carregar nas tintas do quadro e expor o assunto de m odo que cham e 
atencao”. 


Nao tenha m edo de chocar sua plateia até certo ponto. Fac¢a-os se 
endireitar na cadeira e prestar atencdo. Diga algo que os tire de seu 
torpor cotidiano. Hoj e em dia nao é facil cham ar a atencao das 
pessoas. Para ser um orador eficaz, vocé precisa com andar essa 
atencao usando qualquer m eio necessario. Precisa dizer algo que sej a 
claro e contundente, m esm o que cause polém ica e desacordo. 


Leia a abertura abaixo, de um a palestra sobre a vida urbana nos EUA. 


“O povo am ericano é o m ais crim inoso do m undo. Cleveland tem 


seis vezes m ais assassinatos que Londres, e Londres é um a cidade m 
uito m aior. Cleveland tem 170 vezes m ais roubos que Londres, de 
acordo com o tam anho da populacao. Mais gente é furtada ou 
roubada em Cleveland, todos os anos, do que na Inglaterra, na Escécia 
e no Pais de Gales juntos. Ocorrem m ais assassinatos na cidade de 
Nova York do que em toda Franga, Alem anha, Italia ou nas Ilhas 
Britanicas”. 


Esta abertura é boa porque o orador fala com determ inacAo e con- 
viccao. 


Mas outra pessoa pode com ecar um a palestra sobre o m esm o 
assunto com um a aborrecida lista de estatisticas. O contetido da 
abertura pode ser preciso, m as falta-lhe em ocao. 


Vej a outro exem plo de abertura apaixonada. O orador com eca adm 
itindo se sentir vulneravel, m as entao vai para um a direcao totalm 
ente nova: 


“Tenho que adm itir que, neste m om ento, m e sinto na proverbial 
berlinda. 


Vocés j 4 se sentiram assim ? Acredito que sim , e na verdade espero 
que sim . 


Ninguém diria que essa é um a sensacaéo agradavel, m as é algo 
absolutam ente 


essencial se vocé desej a transform ar-se e crescer — nao s6 no seu 
trabalho, m as na sua vida com o um todo. 


“Esses m om entos na berlinda podem ser assustadores, dolorosos e, as 
vezes, catastr6ficos, m as tam bém oferecem as m aiores 
oportunidades para transform acao positiva e crescim ento. Eu tive a 
felicidade de conhecer m uita gente bem -sucedida, e um a coisa que 
elas tém em com um é que dao valor verdadeiro aos m om entos m ais 
delicados de suas carreiras. 


“Na verdade, é m ais do que dar valor. Pessoas bem -sucedidas sentem 
verdadeiro carinho por situacdes que as levaram ao lim ite. Isso faz 
todo sentido, porque é nesses m om entos que vocé descobre quem 
realm ente é e o que realm ente é capaz de fazer. E eu lhe garanto isto: 
vocé é capaz de fazer m uito m ais do que acha, m as, a nao ser que sej 
a diferente de praticam ente todo m undo, vai ter que aprender isso da 
form a m ais dificil. 


“Acredite em m im , eu sei com o essas situagdes extrem as funcionam 
no trabalho, e sei que elas nao sao nem um pouco divertidas quando 
estao acontecendo. Mas aprendi que, quando som os levados ao lim 
ite, o m aior perigo é a tentacao de desistir, congelar, ficar 14 parado 
até que sej a tarde dem ais. Isso acontece com algum as pessoas, ou 
até m esm o com m uitas pessoas. Entao, vam os estudar nao apenas 
com 0 evitar que isso aconteca com vocé, m as tam bém com o 
transform ar esses m om entos extrem os em oportunidades de crescim 
ento — pessoal, profissional e talvez até espiritual. 


“O que perm ite a um a pessoa suportar pressao enquanto outras 
arriam ? Que energia falta para algum as pessoas que, se a tivessem , 
transform ariam um a situacdo terrivel em um presente inestim avel? 
Quando term inarm os esta apresentacao vocé sera capaz de responder 
detalhadam ente a essas perguntas.” 


Acho que depois de ouvir essa abertura vocé com certeza prestaria 
atencdo ao que viesse em seguida. Penso que vocé com preende, 
agora, que o arsenal de técnicas para aberturas eficazes esta repleto de 
recur-sos. Nés estudam os algum as das m elhores. Entao, para 
encerrar, vam os sum arizar o que aprendem os. 


Um a vez que vocé estiver certo de possuir um a abertura eficaz, 
procure relaxar quando se colocar diante da plateia. Vocé tem todos os 
m otivos para se sentir tranquilo. Vocé j 4 tem garantida a parte m ais 
im portante da sua palestra. 


Sorria. Mostre confianca em si m esm o e autocontrole. A palavra é 
sua e a plateia ficara do seu lado assim que sen-tir a forca da sua 
abertura. Lem bre-se: sua m elhor oportunidade de causar im pacto 
esta nos cinco segundos iniciais do seu discurso. Capriche. 


Cuide da linguagem corporal. Sua pessoa é 0 recurso visual m ais 
poderoso de todos. Assim , use m ovim ento e gestualidade para obter 
o m axim o efeito. Se a plateia ainda nao estiver acom odada e houver 
con-versa e papéis sendo rem exidos, espere e olhe para as pessoas 
envolvidas. Nao diga nada, so olhe. 


Vocé ficara espantado com 0 efeito disso e com o rapidam ente sua 
autoridade crescera. 


Apos com pletar a abertura, faga um a pausa breve antes de continuar. 
Depois, siga em frente sem em itir nenhum “ahn” ou “ah”. Pausas sao 
perfeitam ente naturais, desde que sej am claram ente intencionais. 
Saber disso aj udara vocé a se concentrar no que vai dizer em seguida. 


Mantenha o controle. Ninguém questionara a sua autoridade enquanto 
tiver a palavra, desde que vocé m esm o nao com ece a ques-tiona-la. 
Desse m om ento em diante tudo correra m uito bem . 


Tenha certeza de que vocé jd terminou de falar quando sua plateia 
terminar de ouvir. 


— DOROTHY SARNOFF 


Fale quando estiver com raiva — e fard o melhor discurso de que se 
arrependerd. 


— LAURENCE J. PETER 


Todo orador tem uma boca; essa é uma combinacdo muito boa. As vezes, 
ela estd plena de sabedoria. As vezes, esta cheia de dentes. 


— ROBERT ORBEN 
8 
O poder da persuasao, parte um 


Em sua carreira de orador, vocé as vezes ira se deparar com ptbli-cos 
resistentes 4 sua m ensagem . Esses ptblicos nao serao necessariam 
ente hostis — 


lidarem os com essa possibilidade em um capitulo posterior —, m as 
céticos e questionadores. Eles funcionam com o criancas que nao 
querem com er sua refeicao, apesar de estarem com fom e. Assim com 
oO 0 pai ou a m Ze transform am o alim ento em um avidozinho que vai 
voar para dentro da boca da crianc¢a, vocé tera que encontrar form as 
de persuadir seus ouvintes. E vocé deve fazé-lo de m odo indolor, para 
que eles nao percebam estar sendo persuadidos. 


Eles precisam pensar que chegaram a conclusao que vocé desej a por 
decisao propria. Em vez de pensarem com 0 vocé é esperto, eles tém 
que ficar satisfeitos consigo proprios. 


De m odo geral, ha trés tipos de persuasao eficaz. Oradores podem 
apelar a razao, 4 em ocao ou podem contar com a influéncia 
persuasiva de seu carater e sua personalidade. Vam os com ecar este 
capitulo analisando cada um desses tipos. 


O filésofo grego Aristételes, que escreveu um dos estudos m ais com 
pletos do m undo sobre oratoéria, m anifestou o desej o de que toda 


com unicacao se desse através da razao. Muitos, provavelm ente, con- 
cordarao com ele. O m atem atico francés René Descartes, por exem 
plo, decidiu questionar tudo — incluindo sua prépria existéncia. Mas 
ele pro-vou que existia, pelo m enos para si m esm 0, indicando seu 
pensam ento com o prova de que existe. Se a sua existéncia era 
questionada, deveria haver alguém questionando, e esse alguém era o 
proprio Descartes. Ele expressou sua conclusao através do fam oso 
axiom a: “Penso, logo existo”. Essa € um a afirm acao absolutam ente 
ldgica. Sem em oc¢ao. Nao ha j uizo de valor a respeito de existir ser 
algo bom ou m au. Racionalidade pura esta ligada a existéncia pura, e 
a persuasao dessa afirm acao esta ligada a sua transparente sim 
plicidade. 


Talvez Aristételes tivesse desanim ado ao saber que os apelos em 
ocionais 


tam bém tinham seus defensores no m undo antigo. Cicero, grande 
orador rom ano, encoraj ava 0 uso da em o¢ao no encerram ento de 
um discurso, m as hoj e a persuasdo em ocional é usada em praticam 
ente qualquer oportunidade. 


Pode ser o caso de nos perguntarm os por que o poder da em ocao é 
tao ou m ais invocado do que o poder da razao — ou, talvez, nao 
queiram os nos fazer essa pergunta. Mas é assim que as coisas sao para 
os oradores m odernos. 


Concorde vocé ou nao com esse ponto de vista, o film e sobre aquecim 
ento global do antigo vice-presidente norte-am ericano Al Gore foi um 
enorm e sucesso. Além de ganhar um Oscar de Melhor Docum entiario, 
foi visto por m ilhdes de pessoas e transform ou a questao das m 
udancas clim aticas em um tépico urgente nos EUA. O film e é um 
slide-show de um a apresentacao que Al Gore fez m ilhares de vezes ao 
longo de varios anos. Ele com bina estatisticas e pesquisa cientifica 
com im agens vividas de geleiras e praias. Sem o poder em ocional das 
im agens, os nim eros e graficos nunca teriam envolvido as plateias. 
Al Gore j 4 tinha feito essa apresentacao tantas vezes que sabia com o 
dar em ocAo as estatisticas. Se assistir ao film e com atencao, ira notar 
que frequentem ente ele apresenta seus t6picos na form a de 
perguntas. Ele diz “o que vocé acha que a pesquisa m ostrou?” ou 
“quantos anos vocé acha que essa m udanca vai dem orar?” Usando 
essa técnica, até m esm 0 a proj ecao de um sim ples grafico de barras 
pode se transform ar em chocante revelacaéo. Outros oradores, de 
todos os cantos do cenario politico, foram ainda além ao utilizar 
apelos em ocionais. Em océo é a form a m ais confiavel para vocé se 
conectar com um a grande plateia neste inicio do século XXI. Com o 


orador vocé precisa aprender a dom inar essas técnicas. Com o 
ouvinte, vocé tam bém deve aprender a tom ar consciéncia delas. 


Um terceiro cam inho para o orador é 0 apelo persuasivo da sua 
propria personalidade, e principalm ente com o essa personalidade é 
m ostrada durante a apresentacao. O tradicional é que oradores 
parecam ser conhecedores do assunto que abordam além de seres hum 
anos benevolentes. Eles devem parecer inteligentes e bons para 
persuadirem um a plateia. 


Antes de escolher um ou outro m étodo, ou até todos, para persuasao 
eficaz, vocé precisa estruturar a form a com o vai fazer esse apelo. 
Mesm o que escolha ser um orador extrem am ente em otivo, vocé nao 
pode sim plesm ente cair de j oelhos e im plorar ao seu ptiblico que 
aceite sua m ensagem . Vocé precisa de um m odelo para apresentar 
eficientem ente seus sentim entos e suas ideias, através do qual seu 
discurso, com 0 um todo, possa assum ir um a form a. 


Por favor, leia atenciosam ente, porque neste capitulo vam os estudar 
o m odelo que vocé precisa para estruturar persuasivam ente sua m 
ensa-gem . Cinco aspectos da sua apresentacao precisam estar 
irretocaveis. Eles sao fundam entais, e todo grande orador sabe com o 
usa-los. Esses cinco pilares da persuasao sao: invencao, disposicao, 
estilo, m em 6ria e apresentacao. Vam os estuda-los nessa 


ordem . 


Invengdo é um a palavra que norm alm ente associam os com criac¢ao, 
m as, na verdade, ela vem de um a raiz latina que significa 
“encontrar”. Grandes oradores sim plesm ente encontram o veiculo m 
ais efetivo para transm itir suas ideias. 


Frequentem ente, isso com eca com um a com preensao do que j a esta 
na cabeca da plateia, para entao conectar esse conhecim ento com a m 
ensagem que sera transm itida. Invengao, portanto, refere-se m ais ao 
que o orador fala do que a form a com o fala. 


Em seu discurso de posse, por exem plo, John F. Kennedy quis lancar 
um desafio para seus ouvintes, m as de um a form a positiva. Ele desej 
ava tirar a nacao do estado de com placéncia que caracterizara a 
década de 1950 e conduzi-la a um a nova era de responsabilidade e 
ativism o social. Com o ele poderia fazer isso? Em seus grandes 
discursos, Kennedy raram ente usava a técnica do 


“hom em com um ”. Presidentes com o Lincoln e Trum an foram m 
uito eficientes usando palavras e im agens da vida cotidiana. Kennedy 


possuia um a aura diferente. Ele se form ara em Harvard, m as tam 
bém era um herdi de guerra. Era um presidente j ovem , m as 
conhecia o m undo. Era um intelectual, m as tinha senso de hum or, 
ainda que seco. Em term os de oratoria, tudo isso era invencao — 


o que nao significa que fosse falso ou fingido. Significa, ape-nas, que 
essa era am atéria-prim a com que Kennedy tinha que trabalhar. Era 
essa personalidade que ele tinha colocado na cabeca dos seus 
ouvintes. Ele precisava, entao, encontrar as palavras que transm 
itissem sua m ensagem de um m odo consistente com sua 
personalidade publica. Ele nao podia irrom per em lagrim as ou fazer 
piada de vendedor. Quando as pessoas ouviam Kennedy, era com o se 
tivessem sintonizado num a estacao de radio, e ele tinha que se m 
anter naquela frequéncia. 


Leia esta fam osa passagem do discurso de posse de John F. Kennedy : 
“Que a m ensagem se espalhe, deste lugar e m om ento, para am igos e 
inim igos, que a tocha foi passada a um a nova geracao de am ericanos 
— nascidos neste século, tem perados pela guerra, disciplinados por um 
a paz dificil e penosa, orgulhosos da nossa heranga ancestral e que nao 
estao dispostos a testem unhar ou perm itir a lenta destruicao 
daqueles direitos hum anos com os quais esta nacao sem pre esteve 
com prom etida, e com os quais nos com prom etem os hoj e, em 
nosso lar e em todo o m undo.” 


Isto nao poderia ter sido dito, com credibilidade, por Dwight 
Eisenhower, antecessor de Kennedy, Harry Trum an ou m esm 0 
Abraham Lincoln. E nao poderia ter sido dito nem m esm o pelo 
proprio John F. Ken-nedy, a nao ser por seu personagem de lider da 
nacao — personagem que, em term os de oratoria, foi um a obra-prim a 
de criatividade. O prim eiro pedaco do m odelo esta no lugar. Nés 
sabem os quem esta falando. Nao é Jack Kennedy, nem John Kennedy 
e tam bém nao é John F. Kennedy. E John Fitzgerald Kennedy, o 
presidente dos Estados Unidos. Um a vez que conhecem os com 
precisdo 0 personagem incorporado pelo 


orador, esta-m os prontos para determ inar exatam ente o que aquele 
personagem diria. 


Isso nos leva a disposicao, o préxim o pilar da estrutura. Disposicdao, 
aqui, nao se refere a ordem das palavras de um discurso, m as a 
organizacao m ais abrangente de tem as e ideias. A disposicao correta 
é extrem am ente im portante. 


Com o orador vocé nao pode passar a ideia de que se perdeu. Vocé 


precisa deixar claro para a plateia que sua apresentacao tem com eco, 
m eio e fim — e que vocé sabe onde esta, onde esteve e para onde vai. 


O tipo m ais sim ples de disposicao seria a velha form ula de “diga- 
lhes o que vocé vai lhes dizer, diga-lhes e entao lhes diga o que lhes 
disse”. Mas, na pratica, um bom orador em pregara um a disposicao 
per-suasiva m ais sutil. Por exem plo, vocé pode com ecar 
introduzindo um a ideia, para depois apresentar um a ideia que a 
contradiga e finalizar com um a terceira ideia que resolva a 
contradicao. 


Dependendo do tem po de que dispor, vocé tam bém pode em pregar 
um a introducdo e um a conclusao m ais ou m enos form ais. 
Acrescente fatos para apoiar ou refutar as duas ideias que apresentou. 
Vocé pode até entrar com hum or ou histérias da sua propria vida. 
Mas, sej am quais forem suas escolhas, elas tém que parecer 
intencionais. Elas tém que transm itir a ideia de que vocé esta no 
controle do que diz e quando diz. Essa é a esséncia da boa disposicao. 


Chegam os, entao, aquele que talvez sej a o elem ento m ais 
interessante da estrutura persuasiva — 0 estilo. Se a disposicao é a 
ordem geral em que as ideias sao apresentadas, o estilo determ ina as 
palavras com as quais as ideias sao expressas. Disposicao diz respeito a 
onde as coisas serao ditas; estilo aborda como serao ditas. Ao longo dos 
anos, m ais atencao foi devotada ao estilo do que a qualquer outro 
aspecto da apresentacio oral. E aqui que sua identidade de orador 
verdadeiram ente se expressa. Observando seu estilo as pessoas 
decidirao se vocé é altam ente instruido ou um caipira autodidata. E 
assim que elas aprendem se vocé acha que 0 copo esta m eio vazio ou 
m eio cheio. Baseado am plam ente no seu estilo, o ptblico decide se 
gosta de vocé e, o m ais im portante, decide se acredita em vocé. 


Para ver com 0 isso acontece, vam os voltar ao discurso de posse de 
John F. 


Kennedy. Tente, por um instante, se colocar no lugar do presidente 
Kennedy. 


Vocé se tornou presidente apds oito anos de adm inistracao 
Eisenhower. E o presidente m ais j ovem dos EUA, enquanto Dwight 
Eisenhower foi um dos m ais velhos. Em bora em m uitos aspectos 
fosse um hom em brilhante — e certam ente era m uito m ais 
experiente com o estadista do que Kennedy —, Eisenhower gostava de 
evitar responder perguntas por parecer vacilante. Mesm o um a frase 
curta sua tinha m uitos “ahns” e “hum s”. Com frequéncia ele parecia 


confuso ou distraido. Esse persona-gem era um a invencao nos term os 
da nossa estrutura, m as o pais estava cansado dele. Entao, se vocé 
fosse o presidente Kennedy, com o faria para se diferenciar do 
antecessor balbuciante? Que estilo de 


expressao vocé usaria para im prim ir com énfase sua m arca na 
presidéncia? 


Para m uitas pessoas, hoj e, um estilo de “suj eito com um ”, com os 
pés no chao, seria a prim eira opcao. Nos nao querem os parecer 
arrogantes ou pretensiosos, de m odo que evitam os frases 
altissonantes ou vocabulario dificil. 


Esse foi, claro, o estilo de outro grande com unicador do século XX, o 
presidente Ronald Reagan. Ele falava da m esm a form a que vocé 
conversa com seu vizinho, por cim a do m uro, enquanto lava o 
quintal. Mas John F. Kennedy era diferente. 


Ele nao queria ser visto com o um suj eito com um . Ele queria poder 
citar Shakespeare e Churchill. Ele queria apelar as aspirag6es e aos 
instintos m ais elevados das pessoas. Se esse fosse 0 personagem que 
vocé tivesse inventado para si m esm 0, com 0 0 expressaria com 
palavras? 


Nao é um problem a facil, certo? Porque poucos de nds escolheram 
incorporar as caracteristicas que constituiam John F. Kennedy. Elas 
nao nos serviriam , m as serviam a ele, que podia incorpora-las. Assim 
, ele em pregou m uitos floreios estilisticos em seu discurso de posse, 
alguns dos quais sao am plam ente citados até hoj e. Ele disse, por 
exem plo: “Per-gunte nao 0 que seu pais pode fazer por vocé; pergunte 
O que vocé pode fazer por seu pais”. 


Estilisticam ente, podem os notar a escolha que o trecho representa. 
“Pergunte nao” é um a construcao artificial, nao faz parte do uso 
cotidiano. Mas, naquele dia especifico, naquele am biente especifico, 
fun-cionou para John F. Kennedy. Foi persuasivo. Foi perfeito em term 


os de invencao, disposicao e estilo. 


Agora, para com parar, leia este trecho do discurso de Ralph Nader 
anunciando que concorreria a presidéncia: 


“Decidi tentar a nom eacao porque ha obstaculos que bloqueiam as 
soluc6des para as inj usticas e os problem as da nossa sociedade e 
precisam ser superados. O 


sentim ento de im poténcia e a retirada de grandes nim eros de am 


ericanos das arenas civil e politica sao profundam ente perturbadores. 
Essa situacao tem que ser enfrentada por um m ovim ento politico 
novo, que surge dos esforcos e recursos e sonhos dos cidadaos sobre o 
que a Am érica pode se tornar, afinal”. 


O estilo é m uito diferente do de Kennedy, e vocé provavelm ente con- 
corda que é bem m enos eficaz. Mas o problem a nao é sé 0 estilo. O 
pro-blem a, na verdade, vem da prim eira parte da estrutura, a 
invencao. Ralph Nader tinha se inventado com o um orador tal que 
nao tinha outra escolha senao falar assim . Ele nao poderia falar com o 
Kennedy, assim com 0 este nao poderia falar com o Nader. Nader nao 
tinha estabelecido as bases de um a personalidade forte de orador. Ele 
tinha se estabelecido com o um sabichao em politicas ptiblicas e soava 
com o um, m as pelo m enos era consistente com seu personagem . 
Esse era seu verdadeiro “eu”. 


Com o orador, vocé deve escolher 0 estilo que vai em pregar em um 
determ inado evento com o m esm o cuidado que escolhe o que vai 
vestir. Se esta dirigindo-se a um grupo de fazendeiros em um leilao de 
gado, nao se vista da 


m esm a form a que faria para ir a um a festa de casam ento form al. 
Pelo m esm o principio, vocé nao tentaria persuadir esses fazendeiros 
usando as m esm as frases que usaria com a rainha da Inglaterra. O 
fundam ental é com preender suas intengdes e necessidades em cada 
am biente. Entao vocé podera falar de um a form a que atenda a essas 
intencdes e necessidades — desde que sej a congruente com sua 
persona-lidade. Seu discurso tem que parecer adequado a quem vocé 
é, 


Para que sej a persuasivo, sua invencao e seu estilo devem ser 
consistentes. 


No prim eiro capitulo nés falam os do perigo de se tentar m em orizar 
um discurso palavra por palavra. A m em orizacao pode funcionar, a 
m enos que nao funcione. Porque, se vocé decorou um discurso e, de 
repente, sua m em oria falha quando esta na frente da plateia, é 
provavel que nao consiga continuar. Contudo, o préxim o elem ento 
da nossa estrutura de persuasao cham a-se memoria, m as precisam os 
entender exatam ente o que essa palavra significa em um contexto m 
oderno. 


Houve um tem po em que a m em Oria era considerada o m elhor 
indicador de inteligéncia. Hoj e ha um a tendéncia de se considerar 
génios os individuos com grande aptidao para m atem atica ou 


ciéncias, m as no passado a m em O6ria definia a inteligéncia superior. 
Talvez por causa dessa expectativa, m uita gente m ostrava um am 
em Oria espantosa. Até m esm o hom ens e m ulheres m édios, sem m 
uita instrucao, conseguiam recitar extensas passagens da Biblia. 
Alguns oradores apresentavam discursos decorados com horas de 
duracao. Era algo esperado de pessoas inteligentes, e bons oradores 
desej avam atender a essa expectativa. 


Theodore Roosevelt, por exem plo, apresentou um discurso de noventa 
m inutos, em Wisconsin, que ele préprio escrevera — um a realizacao 
notavel, principalm ente porque ele recebera um tiro pouco antes de 
com ecar a falar. 


Felizm ente, o m anuscrito do discurso estava em seu bolso e aj udou a 
am ortecer a bala e im pedir que fosse m orto. O lado negativo foi que 
ele teve que fazer o discurso “de cabeca” — 0 que ele fez, e sé depois 
foi para o hospital. 


Mas aquela foi outra época. Poucas pessoas, hoj e, conseguiriam m em 
orizar um discurso longo, e, na verdade, ninguém espera isso. Mas a m 
em 6ria ainda desem penha um papel im portante na oratoria 
persuasiva. Existe um a técnica, por exem plo, que com plica a vida de 
m uita gente. Vocé provavelm ente j 4 a viu sendo usada ou, até, a 
usou vocé m esm o. Apoés com pletar a introducao, o orador fala: 
“Existem cinco pontos fundam entais nessa questao”. Algum as 
pessoas criam um a situacao ainda m ais dificil para elas m esm as, 
dizendo: “sete pontos”, ou até nove. 


Qual é o problem a? O orador apresenta os prim eiros trés pontos e 
depois com eca a se preocupar. Depois de m ais alguns pontos, ele esta 
perdido. Quantos eu j 4 apresentei? Quantos faltam ? E se reparar na 
plateia durante um discurso desses, vera que alguns espectadores tam 
bém estao contando os pontos com os 


dedos. 


Muitas coisas desse tipo podem acontecer. As vezes, o orador m en- 
ciona um a citacao que ilustra perfeitam ente o t6pico que esta 
abordando — e depois nao se lem bra da citacao. Ou entao ele cita um 
a ideia que prom ete desenvolver depois — 


oO que nunca faz. 


E af que am em Oria — ou a falta dela — entra em cena. Vocé tam bém 
pode cham 4-la de concentracao. Depois que vocé dom inar esse 
aspecto da estrutura persuasiva, nao caira m ais no tipo de arm adilha 


que citam os. Se vocé afirm ar que vai falar de sete t6picos, vocé 
aborda um por um — e, acredite, seus ouvintes ficarao im pressionados 
quando chegar ao sétim o. Se vocé tem um a certa organizacao da sua 
apresentacao em m ente, sera capaz de m anifestar essa organizacao 
na propria apresentacado. Vocé nunca se confundira. Ou quase nunca. 


Eu disse quase nunca porque, cedo ou tarde, todo orador encontra um 
obstaculo no cam inho. Mas isso tam bém pode ser contornado através 
do poder da m em 6ria. Na época classica, quando se esperava que os 
oradores soubessem longos discursos de cor, era adm issivel que até a 
m elhor m em 6ria pudesse falhar de tem pos em tem pos. Para estar 
preparado para essa eventualidade, todo orador possuia um m aterial 
de apoio para em pregar em caso de problem a. Podia ser um a 
historia favorita ou um a citacdo contundente — algo que era 
continuam ente estudado e preparado, da m esm a form a que as em 
presas fazem treinam ento contra incéndio. Se 0 orador tem um 
branco, a capacidade de recorrer sem sobressaltos ao m aterial de 
apoio é um a m ostra im portante de profissionalism o. 


Vocé deve estar sem pre preparado para isso. Vocé nunca pode 
parecer que esta 


“sem palavras”. 


Enquanto discutim os essas quest6es, vocé pode estar se perguntando: 
“Sera que m uitos desses problem as nao podem ser evitados usando- 
se um a apresentacao do tipo PowerPoint? Nao podem os tirar um 
peso dos om bros sim plesm ente proj etando em um a tela 0 que 
devem os dizer?” 


Essa é um a questao im portante, e vou aborda-la antes do final do 
capitulo. Por favor, vej a se eu m e lem bro de fazer isso! 


Mas antes precisam os analisar 0 tltim o aspecto da estrutura de 
persuasao. Até aqui falam os de invencao, disposicao, estilo e m em 
oria. O elem ento final é a apresentacdo. Nos discutim os esse conceito 
no prim eiro capitulo, m as ele é tao im portante que precisa ser 
revisto agora. Estilo, vocé se lem bra, é a form a com 0 as coisas sao 
ditas, e com isso eu quero dizer a escolha das palavras e da construcao 
das oracoes. Estilo pode se m anifestar tanto no texto escrito com o 
falado. Apresentacao, contudo, nao é sé aquilo que é dito, m as como é 
dito. Por esse m otivo, a apresentacao é um a caracteristica exclusiva 
da oratoria. 


Para ser persuasivo, vocé deve ter certeza absoluta de que a m aneira 


com o esta dizendo o texto é a form a que desej a que ele sej a ouvido. 
Pratique sua 


apresentacao o m Axim o que puder, e pratique-a em todas as suas 
possibilidades. 


Pratique com am igos e fam ilia e, se possivel, pratique com pessoas 
que vocé nao conheca m uito bem . Pratique falar na frente do 
espelho. Faca gravacdes em audio e video da sua apresentacao. 


Experim ente form as diferentes de dizer a m esm a senten¢a e vej a 
qual funciona m elhor. Vocé m esm o precisa estar convencido de que 
sua apresentacao é a m elhor possivel antes de conseguir convencer os 
outros. S6 é necessario praticar. 


Cada discurso é um a invencao, ou pelo m enos deveria ser. O que 
funcionou antes pode nao funcionar de novo, porque nao existem duas 
apresentacoes iguais. 


Os locais sao provavelm ente diferentes, os publi-cos sao quase certam 
ente diferentes e, m esm o que tudo fosse o m ais parecido possivel, o 
m om ento de cada palestra é sem pre novo. Entao, vocé precisa de 
algo que resolva os desafios especificos do am biente especifico que 
vocé estara enfrentando. Vocé precisa ser criativo. Mais do que isso, 
precisa ser inventivo. 


Quais sao algum as das m elhores técnicas para estim ular suas 
faculdades inventivas de resolver problem as, tom ar decisées e atingir 
obj etivos? As estratégias necessarias para se m ontar um bom discurso 
nao sao tao diferentes daquelas em pregadas para desenvolver outros 
tipos de invencao. Entao, vam os ver algum as delas, agora. 


Combinacao de pensamentos. Tudo que vocé vé, ouve, toca, 
saboreia e cheira durante o dia oferece-lhe a oportunidade de pensar 
em novas com binacoes de ideias. Quando vocé escova os dentes pode 
pensar em um a escova que contenha o crem e dental no cabo. Vocé 
pode escrever no espelho do banheiro um a frase para com ecar bem o 
dia, tipo “Com 0 posso aum entar m inha produtividade?” ou 


“Sonhe grande sem pre!” Isso é com binacao de pensam entos. Um sim 
ples lapis € um a com binacdo de m adeira, grafite, borracha, tinta e m 
etal. As pessoas aparecem com gran-des conceitos, que resultam em 
lucros, patentes e até m esm o em presas que valem bilhdes de dolares 
através de novas com binacoes. 


Vocé pode fazer o m esm o com ideias ou até palavras. Um discurso 


eficaz deve ser original nao apenas no que diz, m as na forma com 0 é 
dito. Quando vocé tiver um a ideia que desej a transm itir, desafie-se a 
realizar essa tarefa da form a m ais original possivel. Com 0 vocé 
podera ligar um a ideia a outra em um a com binacao que sej am em 
oravel e ins-piradora para seu ptiblico? Que form as de expressao vocé 
pode usar nao so para dizer algo novo e diferente, m as tam bém para 
dizé-lo de um m odo novo e diferente? 


Adaptacao de pensamento. Em 1948, o engenheiro suico George de 
Mestral voltava de um passeio pelo m ato quando percebeu alguns 
carrapichos presos em sua roupa. Ao estudar um dos carrapichos no m 
icroscépio, Mestral viu um 


em aranhado de fios com ganchinhos nas extrem idades. Esses ganchos 
conseguiam se prender em tecidos ou pelos de anim ais. Mestral 
reconheceu, im ediatam ente, o potencial de um novo e pratico 
prendedor, em bora precisasse de oito anos para desenvolver e 
aperfeicoar a invencao. Hoj e 0 velcro é um produto conhecido e m 
uito util, que torna todo tipo de produto m ais pratico, de calcados a 
luvas de boxe. 


Sem pre que algo lhe cham ar a atencao, pense em m odos de utiliza- 
lo em suas apresentac6es. Vocé pode e deve fazer isso independentem 
ente do contexto original. Vocé sabe com 0 0 alfabeto braile foi 
inventado? Ja ouviu falar com o a gom a de m ascar surgiu? Procure! 
Essas histérias interessantes podem acrescentar contetido im portante 
e m em oravel as suas palestras. Tudo é um a questao de adaptar o m 
aterial do contexto original aos obj etivos de um a apresentacao 
especifica. 


Substituicao de pensamento. Ao estudar discursos antigos — 
inclusive os que aparecem neste livro — pense em m eios de utilizar as 
m esm as técnicas dessas obras substituindo caracteristicas especificas 
para atender as necessidades do seu ptblico. Por exem plo, antes de 
um a batalha decisiva contra o antigo Im pério Persa, Alexandre 
Magno falou a seus soldados sobre a coragem de seus pais e avOs em 
velhas batalhas. Isso fez crescer a autoconfianca das tropas de 
Alexandre. Eles entenderam que eram a continuacao de um legado de 
vitorias que desafiavam grandes probabilidades contrarias. Assim , 
acreditaram que tam bém poderiam vencer. 


E facil ver com o esse m esm 0 conceito pode ser titil quando se dis- 
cursa em um encontro de vendas, para um a equipe esportiva ou m 
esm 0 para alunos do ensino m édio que se preparam para um exam e. 
Nao existem patentes sobre estratégias de oratoria, de m odo que vocé 


pode utiliza-las 4 vontade. Aprenda com os m estres e faca as 
substituigdes necessarias para atender as suas necessidades. 


Pense grande. Por que vocé acha que existem , hoj e, dezenas de j 
ogadores de futebol am ericano que pesam m ais de 140 quilos? Nao é 
porque hom ens desse tam anho sej am m elhores atletas do que os j 
ogadores do passado, nem porque sej am m elhores defensores. De m 
odo geral, essa m udan¢a aconteceu porque o publico quer ver seres 
hum anos gigantescos em com bate fisico. E pela m esm a raz4o que os 
espectadores do Coliseu rom ano queriam ver elefantes. Existe algo na 
grandiosidade que é inerentem ente estim ulante para os hum anos. 


Um a dica para usar esse principio é encontrar m eios de m encionar 
num eros grandes nos seus discursos. Nao im porta m uito 0 que vocé 
esta tentando provar, desde que palavras com o milhdo e bilhdo saiam 
da sua boca. E pronuncie essas palavras com o m axim o de entusiasm 
O que conseguir. Vocé se surpreendera com 


o efeito estim ulante que isso produz em um a plateia. 


O falecido astr6nom o e autor de sucesso Carl Sagan era um m estre 
nisso. Seu assunto, o universo, perm itia-lhe falar milhdo, bilhdo e até 
trilhdo o quanto quisesse. Essa era um a das coisas que o tornaram um 
orador eficaz. O ptblico de Sagan provavelm ente nunca percebeu que 
ele usava essa técnica, m as os num eros grandes sao um eficiente 
recurso retérico. Pense grande e fale grande. 


Seus ouvintes ficarao felizes de acom panhar seu discurso. 


Com o orador vocé deve sem pre reorganizar seu discurso, m udando 
o ritm o, alterando sequéncias e até m esm o recom ecando do zero. Se 
desej a que seus ouvintes entrem em acao, recheie suas palestras de 
com -binacdes, adaptac6es e invencdes — e sem pre pense grande! Esse 
tipo de apresentacao aum enta o alcance dos seus discursos e perm ite 
que vocé aproveite m elhor suas energias. 


Entao, quando estiver preparando um discurso, deixe sua cabeca 
trabalhar por vocé. Nao dé nada por certo. O que pode ser alterado, m 
elhorado e articulado de novas form as? 


Chegam os, agora, ao final do capitulo 8, m as antes de concluir eu 
gostaria de discutir apresentacdes com o PowerPoint. Ele tem sido m 
uito usado em discursos, e nenhum livro sobre esse assunto seria com 
pleto sem falar dele. 


Pode parecer que a tecnologia PowerPoint é capaz de transform ar 


instantaneam ente qualquer pessoa em um orador refinado. Nao seria 
necessario se preocupar em ter um a palestra bem organizada porque 
tudo é proj etado na tela para vocé, que so teria que ler e fazer alguns 
com entarios. Mas se isso é tudo que oradores tém que fazer, significa 
que isso é tudo que a m aioria vai fazer. O 


PowerPoint, assim , torna-se um substituto do apresentador. Em vez 
de a tecnologia ser um recurso visual para os oradores, estes se tornam 
um recuso sonoro para a m aquina. Isso alij a as apresentacdes de seu 
recurso m ais forte, que é, ou deveria ser, 0 proprio apresentador. 


Os gregos antigos tinham um a palavra para isso, etos, que se referia 
ao apelo pessoal do orador. O etos reflete os elem entos verbais e nao 
verbais do discurso. 


Estes tém que ser cuidadosam ente trabalhados e orquestrados para 
que um a apresentacao tenha sucesso. Com o Power-Point, contudo, 
sao elim inados m uitos dos elem entos que estabelecem o etos. O 
orador nao olha para a plateia e esta nao olha para o orador. A com 
unicacao nao verbal, com o o contato visual, se perde. As 
apresentacoes tendem a ser a sim ples leitura dos slides, o que em 
pobrece a apresentacao. Todo o evento padece com isso. 


Esse efeito é 0 principal ponto negativo do PowerPoint, m as tam bém 
existem algum as quest6es técnicas. Por exem plo, ele funciona m 
elhor com im agens do que com texto. Em geral, o PowerPoint perm 
ite m enos de dez linhas de texto, e no m axim o seis palavras por 
linha. Assim , se vocé quiser abranger m uito texto em um a 
apresentacao, vai ter que passar m uitos slides. Isso se traduz em m 
uitos 


cliques e m uitos m ovim entos na tela, 0 que tira a concentracao da 
apresentacao. 


Mas alguns apresentadores podem chegar ao ponto de dizer “quem se 
im porta?” 


E tao facil se apoiar nos slides que eles j 4 nado se preocupam com os 
pontos negativos. 


Isso é m uito ruim , porque praticam ente todas as apresentacoes feitas 
com PowerPoint ficariam m elhores sem ele. Isso envolve um pouco m 
ais de esforco e estudo, m as é exatam ente disso que trata este livro. 
Se oradores nao querem fazer esse esforco, isso significa que eles nao 
querem investir um pouco de tem po para dom inar habilidades 
criticas. 


O fato de vocé estar lendo este livro prova que vocé quer desenvolver 
seu potencial de orador. Deixe de lado o PowerPoint e releia este 
capitulo. Dom ine a estrutura de invencao, disposicao, estilo, m em 
oria e apresentacdo. Depois va para o capitulo 9 no qual vocé 
aprendera ainda m ais sobre persuasao. 


E muito simples. Diga o que vocé tem a dizer e, quando chegar a uma frase 
com um ponto final, sente-se. 


— WINSTON CHURCHILL 
Discurso é poder: discurso é persuadir, converter, compelir. 
— RALPH WALDO EMERSON 


A palavra certa pode ser eficaz, mas nenhuma palavra é tdo eficaz quanto 
uma pausa na hora certa. 


— MARK TWAIN 
9 
O poder da persuasao, parte dois 


A m ente hum ana funciona de form as fascinantes e m isteriosas. Nao 
é facil fazer um a afirm acdo sobre a m ente que sej a universalm ente 
verdadeira, m as eis um a que chega perto: “Cada ideia, conceito ou 
con-clusao que entre na m ente sera com pletam ente acreditado a m 
enos que algum a ideia conflitante o im peca”. 


Vocé percebe o que isso significa? Se apresentarm os um a ideia as 
pessoas, nao sera necessario convencé-las da verdade dessa ideia 
desde que evitem os levantar ideias conflitantes. Assim , quando vocé 
1é um a frase com o: “Calotas XYZ sao as m elhores do m ercado”, 
vocé acreditara que é verdade a m enos que tenha um a inform acao 
que a contradiga. E se nenhum a inform acao contraditoéria aparecer, 
vocé continuara a acreditar nela indefinidam ente. 


Todas as criaturas vivas recebem , ao nascer, tudo que precisam para 
sobreviver. Todas as criaturas, exceto um a, sao equipadas com um 
con-j unto de instintos que as aj udarao em sua vida. A m aioria das 
criaturas nao precisa de um cérebro m uito sofisticado. Os hum anos, 
contudo, nao precisam apenas de um cérebro, m as tam bém de um a 
mente. Na peca de teatro The Secret of Freedom (O Segredo da 
liberdade), de Archibald MacLeish, um personagem diz: “A nica coisa 
hum ana do hom em é sua m ente. Todo o resto pode ser encontrado 


em um porco ou cavalo”. Isso é desconfortavelm ente verdadeiro. 


Pense em um a aguia m agnifica. E m aravilhoso observar um a m 
ergulhando para agarrar um peixe na agua. Mais m aravilhosa ainda é 
a visdo da aguia. 


Devido a sua necessidade de enxergar pequenos roedo-res na gram aa 
partir de elevadas altitudes, ou peixes a poucos centim etros da 
superficie da agua, os olhos da A4guia ocupam quase todo espaco de 
sua cabeca. Para a aguia, seus olhos sao 0 que ha de m ais im 
portante, e tudo trabalha em unissono com eles. Seu cérebro é 
pequeno e rudim entar. Ela nao pensa, nao planej a nem se lem bra. 
Ela sim plesm ente age de acordo com estim ulos. 


E assim com a m aioria dos seres vivos. Apenas um deles precisa de 
vinte anos para am adurecer e, ainda assim , dom ina todos os outros 
—e tem hoj e poder para 


destruir, em poucas horas, toda vida na Terra. Ape-nas um ser vivo 
tem o poder quase divino de m odelar sua propria vida de acordo com 
seu pensam ento. 


A m ente hum ana é 0 que nos diferencia das outras criaturas da 
Terra. Tudo que tem algum significado para nés vem através da m 
ente: o am or pela fam ilia, nossas crencas, nossos talentos, nosso 
conhecim ento e todas as nossas habilidades. 


Tudo é refletido pela m ente. Tudo que conseguirm os, no futuro, m 
uito provavelm ente chegara até nds com o resultado do uso da nossa 
m ente. 


Mesm o assim , a m ente é 0 tltim o lugar do planeta onde a pessoa m 
édia vai buscar aj uda. Por qué? Por que as pessoas nao se voltam 
auto-m aticam ente para seus vastos recursos m entais quando 
enfrentam um problem a? E porque nunca aprenderam a pensar. A m 
aioria das pessoas faz grandes esforcos para evitar pensar quando se 
deparam com um problem a. Elas pedem conselho a pessoas que norm 
alm ente nao sabem m ais do que elas proprias: vizinhos, fam iliares e 
am igos presos nas m esm as arm adilhas m entais que elas. Poucas 
delas usam o poder m ental para superar obstaculos. 


Mas todos os aspectos de um a vida de sucesso, incluindo tornar-se um 
orador eficaz, sio um a questao de se resolver os problem as que estao 
entre vocé e 0 ponto que desej a alcancar. Todo m undo tem problem 
as. Estes fazem parte da vida. Mas gastam os tanto tem po nos 
preocupando com os problem as errados! 


Pesquisas apontam que as pessoas preocupam -se principalm ente com 
: Coisas que nunca acontecerao: 40% 


Coisas passadas que nunca poderao ser m udadas: 30% 
Questoes infundadas relacionadas a satide: 12% 
Diversas coisas sem im portancia: 10% 

Problem as legitim os: 8% 


Resum indo, 92 por cento das preocupacoes de um a pessoa m édia 
ocupam tem po valioso, causam estresse e m esm 0 angustia m ental, e 
sao absolutam ente desnecessarias. As preocupacoes legitim as sao de 
dois tipos: os problem as que podem os resolver e os problem as que 
estao além da nossa capacidade pessoal. A m aioria dos nossos 
problem as reais é do prim eiro tipo, aqueles que podem os resolver se 
aprenderm os a fazé-lo. 


O trabalhador m édio tem a sua disposicao um a enorm e quantidade 
de tem po livre. Se dorm irm os oito horas por noite durante o ano, 
ainda passarem os cerca de seis m il horas acordados, das quais m 
enos de duas m il serao gastas no trabalho. Isso deixa quatro m il 
horas por ano em que a pessoa nao estara trabalhando nem dorm 
indo. Nessas horas “livres” um a pessoa pode fazer praticam ente tudo 
O que quiser. 


Suponha que vocé pegue apenas um a hora por dia, cinco dias por sem 
ana, e dedique esse tem po para se desenvolver com o orador. Vocé 
nem precisa fazer isso nos fins de sem ana. Pegue um a hora por dia e 
reserve-a para 0 m esm O 


obj etivo pelo qual com prou este livro: para se tornar o m elhor 
orador que puder. 


Durante essa hora diaria, sente-se com um a folha de papel em branco 
e um lapis. Escreva, no alto da pagina, seu obj etivo m ais im ediato 
para sua carreira de orador. Pode ser dom inar o m edo ou conseguir 
m ais palestras. Existem dezenas de possibilidades. Entao, com o seu 
futuro depende da form a com 0 vocé realiza seus obj etivos, anote 
todas as ideias que tiver para alcancar essa m eta. Tente pensar em 
pelo m enos vinte, m as até m esm 0 um a Unica ideia pode ser 
valiosa. 


Ha dois pontos im portantes para serem lem brados. Prim eiro, dedicar 
consistentem ente um a hora por dia a essa atividade nem sem pre é 


facil. 


Segundo, a m aioria das suas ideias nao sera m uito boa. Esse exercicio 
é igual a com ecar qualquer habito novo. Prim eiro sua m ente vai 
ficar um pouco relutante em ser “tirada da cam a”. Mas, conform e 
vocé com e¢a a pensar em seu trabalho e nas form as de m elhora-lo, 
anote qualquer ideia que surgir na sua cabec¢a, nao im porta 0 quao 
absurda pareca. 


A coisa m ais im portante que essa hora de dedicacao faz é cravar 
profundam ente seu obj etivo na sua m ente subconsciente e 
reprogram ar toda sua m aquina vital desde 0 prim eiro m om ento do 
dia. Vinte ideias por dia — se vocé conseguir esse nim ero serao cem 
por sem ana, m esm o descontando sabados e dom ingos. 


Um a hora por dia, cinco dias por sem ana, para um total de 260 horas 
por ano, o que ainda lhe deixa 3.740 horas de lazer. Isso significa que 
vocé pensara sobre oratéria e form as de m elhorar seu desem penho 
durante quase seis sem anas de trabalho (com 44 horas cada)! E ainda 
lhe sobram sete horas por dia para vocé fazer o que quiser. 


Quando iniciar cada dia pensando em oratoria, vera que sua m ente 
continuara a trabalhar durante todo o dia. Nos m om entos m ais 
inusitados, quando vocé m enos esperar, grandes ideias com ecarao a 
em ergir do seu subconsciente. 


Quando isso acontecer, anote-as assim que puder. Um a tinica grande 
ideia pode revolucionar com pletam ente seu trabalho e, com o 
resultado, sua vida. 


Cada um de nos tende a subestim ar suas proprias capacidades. 
Precisam os perceber que tem os, dentro de nds m esm os, reservas 
pro-fundas de grandes habilidades, até m esm 0 geniais, que podem 
ser alcancadas se cavarm os 0 suficiente. Esse é o m ilagre da sua m 
ente. Quando vocé escrever seu obj etivo no alto daquela pagina de 
papel, nado fique preocupado com ele. Im agine que o obj etivo esta ali 
s6 esperando ser alcancado, um problem a esperando para ser 
resolvido. Encare-o com fé e em pregue todos os grandes poderes da 
sua m ente para resolvé-lo. E assim o resolvera! 


Essas observacoes sobre a relacao entre m ente e oratoria sao 
particularm ente pertinentes 4 persuasao. Gostam os de pensar em nos 
m esm os com o seres ldégicos e pensantes, m as a ld6gica nao aparece 
até que certas condicdes sej am atendidas. Antes que possam os com 
parar um a ideia com outra, 


precisam os ter pelo m enos duas ideias. Até 14, a persuasao é 
resultado de sugestao ou instinto, nao de um processo légico. Se eu 
lhe disser “telefones celulares sao absolutam ente seguros”, e nao 
houver ideia contraditéria na sua m ente, vocé pode ser persua-dido 
sim plesm ente pela sugestao que eu fiz. Mas se alguém lhe m os-trou 
um site na internet que levanta dtividas quanto a seguranca dos 
celulares, entao eu terei que lhe m ostrar evidéncias que provem m 
inha afirm acdo. Eu terei que convencer vocé através de argum entos 
ldgicos e nao de sim ples sugestao. 


Isso tem im plicagdes im portantes em palestras e discursos, durante os 
quais a inform acao alcanca rapidam ente 0 ouvinte, sem que este 
tenha chance de analisa-la. Os oradores m ais persuasivos apoiam -se 
m ais na sugestao do que na argum entacao. Em grande parte, os 
ouvintes gos-tam disso. Afinal, é facil acreditar; duvidar é m ais dificil. 
Experiéncia, conhecim ento e raciocinio sao necessarios antes de 
poderm os duvidar e fazer perguntas inteligentes. Diga a um a crianca 
que o Papai Noel vai descer pela cham iné e ela acreditara nisso até 
que m ais inform ac6es, no futuro, m odificarao essa crenca. 


Sua estratégia para persuadir as pessoas deve ser colocar firm em ente 
um a ideia na cabeca delas, e depois evitar que surj am ideias opostas 
e contraditorias. 


Se vocé desenvolver sua habilidade para alcancar esse obj etivo, tera 
sucesso e lucro na oratéria. Sim ples assim . 


Entao, com o vocé pode fazer isso acontecer? Prim eiro, saiba que 6 m 
enos provavel que surj am ideias opostas quando a ideia principal é 
apresentada com paixdo e entusiasm o contagiante. Digo contagiante 
porque o verdadeiro entusiasm o é assim . Ele aquieta im pulsos 
criticos. E um a barreira natural contra ideias opostas, negativas e 
dissidentes. Quando seu obj etivo é a persuasao, lem bre-se que é m 
ais produtivo agitar em ocdes do que provocar pensam entos. 


Sentim entos sao m ais poderosos do que ideias frias. Mas para gerar 
sentim entos vocé precisa de sinceridade, conviccao e entusiasm o. A 
falsidade arruina até as m elhores apresentacoes. Apesar das belas 
frases que vocé pode criar, apesar das im agens que vocé pode evocar, 
apesar da harm onia da sua voz e da elegancia dos seus gestos — se 
vocé nao for sincero, tudo sera um desperdicio. Entao, se quiser 
persuadir um a plateia, prim eiro convenga a si m esm o. Isso feito, 
vocé podera falar ao ptblico com sinceridade. Que essa sinceridade 
ressoe em sua voz e brilhe em seus olhos do prim eiro m om ento em 
que se colocar na frente de seus ouvintes até o fim da sua 


apresentacao. 


Sinceridade precisa ser com binada com intensidade. Além da sua 
autenticidade, vocé precisa transm itir sua energia. Trés taticas titeis 
para tanto sao repeticdo, associacdo e contraste. Ainda que esses term os 
possam parecer autoexplicativos, vam os analisa-los m elhor. Ha m ais 
coisas neles do que se pode im aginar a principio. 


Quando um novo produto é introduzido no m ercado, as pessoas nao o 


com pram so porque ele aparece nas prateleiras dos m ercados. 
Pesquisas m ostram que os consum idores precisam de pelo m enos 
nove exposicoes ao produto — sej a em cartazes, antincios de TV ou em 
m idia im pressa — antes de sequer repararem que o produto existe. 
Depois que elas reparam , diversas coisas acontecem . Prim eiro, 0 
nom e e a im agem do produto sao lem brados, e essa m em Oria é 
reforcada com novas exposicoes. 


Exatam ente a m esm a coisa acontece em um a apresentacao oral. A 
prim eira vez que vocé apresenta um a ideia — principalm ente se nado 
for enunciada de form a atraente — ela passara direto pelos ouvintes. 
Entra por um ouvido e sai pelo outro, com o diz o ditado. Mas se vocé 
continuar a repeti-la, e o fizer de um a form a nova ou interessante, as 
pessoas nao so irado se lem brar dela, m as tam bém com ecarao a 
esperar por ela. E isso nao é tudo. O espantoso é que o ptblico com 
ecara a aceitar essa ideia com o verdadeira. Em um a caracteristica 
estranha da natureza hum ana, a repeticao tem forca persuasiva. Sim 
plesm ente por apresentar a m esm a inform acao diversas vezes, vocé 
consegue aum entar a intensidade e a persuasao da sua m ensagem . 


“Nao é por explicar um a verdade um a, duas ou até dez vezes que as 
pessoas irdo adota-la”, disse Franklin Roosevelt. “E necessdrio 
repeticao incessante para gravar verdades politicas na m ente do 
publico. Ao ouvir sem pre os m esm os fatos, as pessoas pouco a pouco 
Ihes dao um espaco no canto de sua m ente. Logo elas passam a nao 
duvidar m ais desses fatos, da m esm a form a que nao duvidam de 
crencas religiosas ou patridticas”. 


Um ex-presidente dos Estados Unidos, Woodrow Wilson, afirm ou o m 
esm 0, de form a diferente. Certa vez, quando garoto, Wilson 
perguntou para a m ae por que ela repetira a m esm a inform acao 
vinte vezes. Ela respondeu: “Porque vocé nao a aprendeu depois de 
dezenove”. 


E necessario um alerta sobre a utilizacao da técnica de repeticao: a m 


enos que vocé tenha um m odo novo de dizer a m esm a coisa varias 
vezes, sua repeticao pode se tornar entediante. Se a inform acao que 
vocé quer fixar pode ser expressa em poucas palavras, um a ideia é 
criar um a rim a sim ples. O advogado de O. J. 


Sim pson usou esse recurso com a célebre frase: “Se nao servir, nao 
pode punir” 1. Vocé tam bém pode repetir um a tnica ideia de varias 
m aneiras, desde que tenha vocabulario para fazé-lo com elegancia. 
Do seu ponto de vista, no ptlpito, vocé podera ver se esse recurso esta 
funcionando. Se varias pessoas estiverem consultando o relégio, nao 
esta funcionando! 


Associacao é um desenvolvim ento da repeticao, e as duas técnicas 
podem ser usadas ao m esm o tem po. Por exem plo, nds m encionam 
os em um capitulo anterior que contar historias sobre viagens aéreas 
capta o interesse de um a plateia. Estar em um aviao é 0 tipo de 
experiéncia com que o ptblico esta acostum ado e consegue entender, 
m as que m antém o interesse das pessoas porque ha m uito para se 
saber a respeito. Vam os im aginar que vocé queira 


destacar a im portancia do exercicio fisico. Um j eito é apresentar 
estatisticas e citar algum livro ou artigo que vocé leu. Isso pode 
funcionar, m as se vocé quiser aum entar m uito o im pacto do que 
esta dizendo, sim plesm ente m encione que leu esse artigo enquanto 
estava em um avido. Parece m agica, m as é verdade. A sim ples 
associacao da sua m ensagem com certos am bientes e experiéncias 
tem um grande efeito am plificador. E tao facil. Vocé nado m udou 
nada do contetido que esta apresentando, m as ele se tornou dram 
aticam ente m ais persuasivo. 


Ou pense neste uso de associacao. Um argum ento classico na his-téria 
da religiao é conhecido com o relojoeiro cego: um ateu, certa vez, disse 
a um clérigo devoto que Deus nao existia e desafiou 0 clérigo a provar 
que ele estava errado. 


Em siléncio, o clérigo pegou seu relogio do bolso, abriu a caixa e m 
ostrou o m ecanism o ao ateu, dizendo: “Se eu lhe 


Vocé nao precisa acreditar na teoria do design inteligente - ou na 
teoria da evolucdo — para ver que esse é um argum ento im 
pressionante do ponto de vista retérico. Qual a técnica usada pelo 
orador? Ele com e-cou estabelecendo um ponto com um - um a 
associacao. Ele fez com que seu oponente concordasse com ele sobre o 
reldgio, e isso levou ao proxim o passo. Entao, ele continuou e m 
ostrou que a crenca em um a divindade é tao sim ples e inevitavel 


quanto a crenca em um reloj oeiro com visao do que em um reloj 
oeiro cego. 


Mas suponha que o clérigo tivesse adotado um a postura m ais 
agressiva. 


Im agine que ele tivesse dito: “Nao sej a burro! Vocé nao sabe do que 
esta falando!” O que teria acontecido? Provavelm ente um a dis-cussao 
— talvez inflam ada, m as com certeza futil. O ateu teria defendido sua 
opiniao tao fanaticam ente quanto o clérigo. Por qué? Porque era a 
opiniao dele, e sua autoestim a, preciosa e indispensavel, que estaria 
sendo am eacada. Seu orgulho estaria em j ogo. 


E com 0 o orgulho é um a caracteristica fundam entalm ente explosiva 
da natureza hum ana, é m uito m elhor fazer o orgulho das pessoas 
trabalhar a seu favor em vez de contra vocé. Para tanto, vocé precisa 
m ostrar que a ideia que esta propondo é sem elhante a algo em que 
seu ouvinte j 4 acredita. Isso torna m ais facil aos seus interlocutores 
aceitarem em vez de rej eitarem sua proposta, e evita que ideias 
opostas e contraditérias surj am para bloquear o que vocé disse. 


O clérigo que m encionam os m ostrou possuir um entendim ento 
claro de com o funciona a m ente hum ana. A m aioria das pessoas 
nao tem essa capacidade sutil de sintonizar com as crencas dos 
ouvintes. A m aioria das pessoas im agina que para ganhar um a 
guerra é necessario um ataque frontal. Mas esse tipo de confronto 
geralm ente nado tem vencedores. Muito estrago pode acontecer, m as 
nenhum lado persuadira o outro de nada. 


Com relacao a associacao, nossas preocupacoes sobre qualquer tépico 

podem m udar de um a situacao para outra. Por exem plo, um ptiblico 
pode estar m ais preocupado com o lado financeiro de um a ques-tao, 

enquanto outro pode querer 


saber m ais sobre o im pacto am biental. Podem os nos referir a essas 
diferencas com o quest6es de im portancia. Os ptblicos variam na im 
portancia que atribuem a diversas quest6es. 


Para obter o efeito m axim 0, vocé deve procurar associar seus argum 
entos com ideias que vocé sabe serem im portantes para cada ptblico. 
Esse conhecim ento é crucialm ente im portante e influenciara de form 
a fundam ental as estratégias que vocé em pregara. Quando um a 
questao é a m ais im portante para um grupo de ouvintes, eles 
provavelm ente estarao bem inform ados a respeito dela e serao m ais 
céticos quanto a propostas radicais nessa area. Com um a plateia assim 


vocé precisara de razdes fortes e bem elaboradas para conseguir 
persuadi-la. Talvez vocé nao precise de m uitos argum entos, m as 
aqueles que citar tém que ser bons. Em com paracao, um a plateia que 
nao atribui grande im portancia ao assunto sobre o qual vocé esta 
falando tera m ais facilidade para aceitar o que diz. Em vez de querer 
ouvir apenas seus argum entos m ais fortes, o ptblico estara disposto a 
ouvir praticam ente tudo. Nesse caso, pode usar o recurso de 
associacao a vontade. 


Nossa terceira técnica é contraste, e trata-se, provavelm ente, da m ais 
poderosa de todas. Assim com 0 acontece com repeticao e associacao, 
a forca do contraste liga-se a um a caracteristica fundam ental da 
natureza hum ana. As pessoas sao m uito m ais eficazes em reconhecer 
diferencas entre coisas do que em reparar nas qualidades inerentes de 
algo. Assim , quando com entam que alguém é inteligente ou com 
unicativo, estao querendo dizer que essa pessoa é m ais inteligente ou 
m ais com unicativa do que as outras. 


Essa tendéncia hum ana é verdadeira nao apenas para argum entos e 
ideias, m as tam bém no nivel das sensacoes fisicas. Ponha sua m ao 
esquerda em um a tigela de agua fria e a direita em Agua um pouco m 
ais quente. Deixe-as 14 por um tem po, depois m ergulhe-as ao m esm 
o tem po em um a bacia de Agua m orna. 


Vocé sentira a m ao esquerda quente e a direita, fria. E o principio do 
contraste que tem os program ado em nos. Ponha luz no escuro e ela 
parecera m ais clara. 


Um odor ruim parecera pior depois de um odor agradavel. Existem m 
uito m ais exem plos, de todas as areas da vida. 


Vej a um exem plo de com 0 0 principio do contraste funciona. Im 
agine que vocé é um executivo de pesquisa e desenvolvim ento (P& D) 
em um a grande em presa de produtos dom ésticos. Sua em presa esta 
ten-tando decidir se constréi um novo laboratério para sua divisao. 
Vocé foi incum bido da tarefa de investigar os custos de construcao do 
laborat6ério. Vocé recebeu algum as orientac6es orcam entarias, m as a 
quantia que a em presa esta disposta a gastar ainda nao foi decidida. 


Vocé gostaria de ter o m elhor laboratorio possivel para seu trabalho 
de P& D. 


Assim , quando apresenta seu estudo em um a reuniao de altos 
executivos, vocé, com sabedoria, decide usar os principios que dis- 
cutim os neste livro. Vocé é 


sincero e entusiasm ado. Vocé usa repeticao e associacao. E faz um uso 
especialm ente bom de contraste. Vej a com o: 


“Senhoras e senhores”, diz vocé, “estou m uito consciente da quantia 
de dinheiro disponivel para este proj eto, e quero apresentar algum as 
opcoes da form a m ais clara possivel. Por exem plo, 0 gasto m inim o 
para construirm os um novo laboratério seria de trés m ilhdes de 
délares. Deixem -m e m ostrar com o seria um laboratério de trés m 
ilhdes de ddlares”. 


Vocé m ostra um a im agem — pode ser um a m aquete virtual do 
exterior ou de um piso do laboratério — de um a estrutura nem um 
pouco im pressionante. Ela nao deve ser extrem am ente ruim , m as 
rudim entar; um laboratério com um de P& D. 


Se vocé fizer isso de m aneira correta, criara um a sensacao de 
decepcao de leve a m oderada em seus ouvintes. A sensacao nao sera 
m anifesta, m as inconsciente. Agora vocé esta pronto para proj etar 
um a nova im agem , desta vez refletindo um orcam ento m aior e um 
resultado m uito m ais atraente. 


O grau de persuasao que conseguira m ostrando as duas ilustragdes 
sera m uito m aior do que se tivesse exibido apenas a segunda. 
Contraste é m uito sim ples, m as tam bém m uito forte. Nao analise 
dem ais essa forca. Apenas deixe-a trabalhar para vocé. 


Devem os estudar, tam bém , algum as variantes do contraste. As 
vezes, pode ser bom apresentar o contraste extrem o em vez de duas 
ideias m ais ou m enos diferentes. Se o orador quiser falar de m 
udancas clim aticas, pode retratar um cenario realm ente catastréfico 
com outro m uito m elhor. A plateia teria que escolher entre um 
desastre am biental e um a situacao m uito m ais sustentavel. 


Esse contraste entre tudo ou nada pode ser um a boa escolha quando 
se esta tentando que as pessoas tom em decisdes com grande im pacto 
no seu estilo de vida. 


Vej a outra alternativa. Em vez de m ostrar apenas duas opcoes, vocé 
pode ir em outra direcao e apresentar tantas quanto possivel. Vocé 
pode dizer: “Vej a o que conseguim os se investirm os um , dois ou 
trés m ilhdes”, e assim por diante. 


Quando se faz essa opcao, surgem duas possibilidades. Prim eiro, os 
ouvintes podem tentar sim plificar a decisao. Eles tentariam dim inuir 
a escolha para duas opcoes — e quanto m ais claro o contraste, m 
elhor. Ou eles podem ficar tao confusos que nao serao capazes de tom 


ar um a decisdo. Assim , se 0 obj etivo da sua apresentacao na verdade 
é ganhar tem po, oferecer m uitas opcdes contrastantes pode conseguir 
isso. Ha um a boa chance de que 0 assunto sej a subm etido a novos 
estudos antes da decisao final. Vocé realm ente persuadiu sua plateia a 
nao ser persuadida por enquanto. 


Por enquanto, neste capitulo, analisam os algum as das ferram entas m 
ais Uteis que um orador pode em pregar para ser persuasivo. Vim os 
com o sinceridade, repeticao, associacao e principalm ente contraste 
podem aj udar vocé a alcancar 


seus obj etivos. Contudo, existe m uito m ais a ser dito sobre 
persuasao. Assim , para equilibrar este capitulo, vam os ter que 
acelerar o ritm o. Noés discutim os detalhadam ente os m aiores axiom 
as da persuasao. Agora vam os estudar 0 m axim o de principios 
secundarios que conseguir-m os. Essas taticas rapidas e contundentes 
podem colocar o ptblico rapidam ente do seu lado. Talvez vocé nao 
consiga usar todas elas em um a tnica apresentacdo, m as vocé 
deveria usar tantas quanto possivel. 


Por exem plo, as pessoas se interessam por atividade. A atencao delas é 
atraida por coisas que brilham , piscam ou se m ovem . Se for 
adequado, use um obj eto com essas caracteristicas em sua palestra, 
principalm ente quando precisar cham ar a atencao dos espectadores. 
Mas, quando vocé n4o o estiver usando, tire-o de vista. Se vocé usar 
um m apa do Brasil, que os estados tenham cores vivas e que 0 m apa 
possa ser visto de todos os lugares do auditério. Mas quando term inar 
de usa-lo, recolha-o ou desligue o proj etor. Nao deixe que o obj eto 
que o serviu tao bem torne-se um a distracao. 


Palavras e im agens vividas e tangiveis sao m ais persuasivas do que as 
hipotéticas ou abstratas. Entaéo, sem pre que puder use nom es 
proprios, nom es de lugares e m arcas reais. Com pare estas duas 
oracoes: “Quando m e m udei para um a cidade nova, tive que sair 
dirigindo a pro-cura de um superm ercado” e 


“Quando m e m udei para o Rio de Janeiro gastei m uito tem po no m 
eu Honda procurando pelo Mercadoram a”. Ao colocar seus ouvintes 
presentes no quadro que descreveu, fica m ais facil persuadi-los de que 
é real a situacao que esta narrando. 


Assim com o é im portante criar presenca, proximidade tam bém é 
essencial. 


As pessoas prestam m ais atencao a coisas que estao proxim as a elas 


do que a coisas distantes. Nao tenha m edo de sair de tras do ptlpito e 
interagir um pouco com o ptblico assim que vocé tiver experiéncia 
suficiente para fazer isso sem constrangim entos. Vocé tam bém deve 
inserir proxim idade na sua fala. Se esta procurando m eios de ilustrar 
um ponto, pense nas noticias que cham aram sua atencao na m anha 
da palestra. Refira-se a locais, eventos e pessoas que sej am recentes 
ou proxim os. Vocé consegue dizer algo positivo ou interessante sobre 
o orador anterior? Conhece alguém na plateia, para que possa cita-lo 
pelo nom e? 


De preferéncia alguém conhecido pelos outros m em bros do ptblico? 


Espectadores gostam de coisas que lhes sao fam iliares e prestam 
atencao em coisas novas e diferentes. Vocé pode reunir essas duas ten- 
déncias dizendo algo de novo sobre um a pessoa, um lugar ou um a 
coisa que a plateia j 4 conheca. Fica ainda m elhor se eles pensam que 
j 4 sabem tudo sobre algo. Quem era a pessoa que 0 apresentou? Que 
fato interessante vocé conseguiu descobrir sobre essa pessoa quando 
se preparava para 0 evento? Com o é possivel incorporar esse fato a 
sua fala de m odo que a plateia fique m ais calorosa com vocé? 
Quanto m ais 


“calor” vocé cultivar, m ais confianca conseguira evocar na plateia. E 
quanto 


m ais confianca o ptblico tiver em vocé, m ais persuasivo conseguira 
ser. 


Suspense é outra técnica para se conseguir atencao que, usada 
corretam ente, aj uda a tornar sua m ensagem persuasiva. Em oratoria, 
criar suspense nao significa assustar ou preocupar as pessoas. Trata-se 
de divulgar inform acdo de form a interessante e surpreendente. Por 
exem plo, em época de eleic6es, pode ser eficaz um a pergunta sobre 
politica. Algo com o “desde a redem ocratizacao, quantos paulistas 
foram presidentes da Republica?” Vocé nao precisa dar a resposta de 
im ediato. E provavelm ente é m elhor esperar um pouco. Apenas 
diga: 


“Logo vou dar a resposta, e acho que os nim eros vao ser um a 
surpresa”. Caso vocé nao consiga tolerar o suspense, saiba que, até o 
m om ento em que este livro foi escrito, nenhum paulista tinha sido 
presidente. Fernando Henrique é carioca, e Lula, pernam bucano. 


Um a ressalva quanto ao uso do suspense é a necessidade de se ter 
certeza de que a inform acao a ser revelada é boa o bastante para 


recom pensar o interesse criado. As plateias se irritam quando um 
orador fala algo com o: “Falarei m ais sobre isso depois” — e entao diz 
algo de pouco valor ou sim plesm ente se esquece de retom ar o ponto. 
Um a boa form a de evitar isso é fazer um a palestra-teste para alguns 
am igos. Se a reacdo deles parecer fraca ou forgada quando ouvirem a 
revelacao do suspense, nao 0 use em sua apresentacao. 


Conflito 6, provavelm ente, ainda m ais eficaz do que suspense para 
capturar o interesse do ouvinte. As pessoas prestam atencao em um a 
boa briga, em especial quando a questao parece clara e exige acao. 
Quando se pronunciou em um a sesso conj unta do Congresso am 
ericano, em 20 de setem bro de 2001, o presidente George W. Bush 
disse: “A liberdade e 0 m edo estao em guerra. O 


progresso da liberdade hum ana, a grande conquista da nossa era e 
grande esperanca de todas as eras agora depende de nés”. Muitos 
analistas consideram esse com o o m elhor discurso de Bush na 
presidéncia. Naquele m om ento dram Atico da histéria am ericana o 
presidente descreveu o que era um conflito claro entre o bem e o m al. 
Talvez vocé nunca tenha que se pronunciar 4 nacao apods um ataque 
que m atou trés m il pessoas, m as tenha em m ente que os ouvintes 
querem ser desafiados e m obilizados. Convenca-os de que eles estao 
do lado certo e o resto vira facilm ente. 


Nao im porta quantas técnicas de persuasao vocé use, é absolutam 
ente essencial usa-las em um contexto claro e organizado. Com o cada 
m em bro do seu ptblico respondera de form a particular as suas 
técnicas, vocé deve sem pre em pregar um a variedade de recursos 
persuasivos. Mas em bora as reacoes positivas dos ouvintes possam 
variar, vocé tera um a reacao negativa universal se a sua fala parecer 
dispersa e desconexa. Ideias com ligacées légicas e consistentes dao 
aos ouvintes seguranca em vocé com o orador. Quanto m ais o ptiblico 
conseguir acom panhar os elos do seu raciocinio, tanto m ais facil sera 


para ele m anter a atencdo na sua m ensagem . Um a colecao aleatoria 
e desarticulada de pensam entos faz um a plateia com ecar a pensar 
em qualquer coisa — m enos naquilo que vocé esta tentando contar 
para ela. 


Estudos sugerem que as pessoas prestam m ais atencao quando sabem 
o que devem procurar. Preparar a plateia para saber o que esperar 
pode ser feito de duas form as. No prim eiro m étodo, conhecido com 
O previsao, vocé sim plesm ente diz a plateia quais serao as principais 
divisoes do discurso. Diga algo com o: 


“Prim eiro, vou analisar as duas razoes principais para o crescim ento 
populacional a oeste das Rochosas, depois discutirem os as im 
plicac6es desse crescim ento para a indtstria de m ateriais de 
construcao”. Quando usada com o parte da introduc¢ao, a previsao da 
ao publico um a visao geral de toda a palestra e perm ite-lhes 
antecipar seus principais blocos. 


Um segundo m eio de transm itir um a forte organizacao surge 
durante as transicoes entre os blocos do seu discurso. As transicdes 
podem funcionar com o sinalizagdes verbais que indicam o proxim o 
topico que sera abordado. Transicdes podem ser elaboradas de m uitas 
m aneiras, e a habilidade para conduzi-las elegantem ente é prova de 
um verdadeiro orador de alto im pacto. Se vocé conseguir se m ostrar 
inteligente, 6tim o. Mas se nao lhe ocorrer nenhum a grande ideia, 
procure apenas ser com preensivel. Use um a transicao pratica, com o 
esta: 


“Tendo com o base este breve histérico, podem os avancar para o 
proxim o passo” 


ou “Esta é a segunda das m inhas trés alternativas”. Transicdes podem 
ser problem aticas para m uitos oradores, m as sao faceis se vocé se 
lem brar sem pre de qual é a verdadeira funcao delas. 


Existem trés coisas para se almejar em oratoria: primeiro, entrar no seu 
assunto, entdo fazer o assunto entrar em vocé e, finalmente, fazer o 
assunto entrar no coracdao do seu publico. 


— ALEXANDER GREGG 


Fique quieto quando ndo tiver nada para dizer; quando a paixdo genuina 
fizer vocé se mexer, diga o que tem a dizer, e diga-o enquanto estd quente. 


— D. H. LAWRENCE 

Domine o assunto e as palavras virdo. 
— CATAO, O VELHO. 
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Criatividade e a formula magica 


Cada pessoa criativa é Unica, m as todas elas com partilham certas 
qualidades. 


Em qualquer cam po, por exem plo, e certam ente na oratéria, hom 
ens e m ulheres criativos sabem que a m ente hum ana é um arm azém 
inesgotavel. Mas, para que possam os recorrer a esse arm azém , deve- 
m os constantem ente expandir seu estoque de inform acao, pensam 
entos e sabedoria. E necessario procurar ideias em todas as fontes 
possiveis, inclusive as ideias dos outros — m as sem pre dando-lhes 
crédito por suas contribuicdes. Todo m undo tem ideias; elas sao gratis 
e m uitas sao excelentes. Pessoas criativas evitam 0 preconceito e a 
pobreza de espirito, ouvindo as ideias dos outros e refletindo sobre 
elas antes de j ulga-las. E 


assim que se m antém o clim a de invencao que leva ao crescim ento. 


Ideias sao com o peixes escorregadios. Elas parecem ter um talento 
especial para escapar de nos. Por causa disso, pessoas criativas sem 
pre tém papel e lapis a m 4o. Isso é algo obrigatério. Quando tiver um 
a ideia, anote-a. Vocé pode até m esm o digita-la no seu celular ou 
enviar um e-m ail para si m esm o. Muita gente viu sua vida m udar 
com pletam ente devido a um tinico e genial pensam ento. 


Capturando as ideias assim que as tém , vocé nao corre o risco de 
perdé-las. 


Aum entar o circulo de am igos e am pliar a base de conhecim ento 
sao duas técnicas eficazes da pessoa criativa. Cultivando um interesse 
sincero nos outros, pessoas criativas escutam atentam ente quando 
alguém esta falando. Elas sao m uito observadoras e absorvem tudo 
que veem e ouvem . Elas se com portam com 0 se todos que 
encontram usassem um letreiro que diz: “Minhas ideias podem 
oferecer a chave para seu proxim o sucesso”. Assim , elas sem pre 
fazem questao de conversar levando em consideragao o interesse dos 
outros. A recom pensa é um a torrente de novas ideias e inform acdes 
que de outra form a se perderiam . 


Pessoas criativas contam com suas realizacoes. Elas esperam ter 
sucesso, e a notavel produtividade m otivada por essa atitude contagia 
todos ao seu redor. Isso torna os outros m ais criativos. 


Problem as sao desafios para m entes criativas. Se nao existissem 
problem as haveria poucos m otivos para pensar. Individuos criativos 
sabem que é perda de tem po sim plesm ente se preocupar com os pro- 
blem as; entao, eles, com sabedoria, investem tem po e energia na 
solucao dos problem as. 


Quando pessoas criativas obtém um a ideia, elas tom am um a série de 


atitudes para m elhora-la. Elas a analisam de todas as form as. 
Transform am pequenas ideias em grandes e velhas ideias em novas. 
Elas associam , com binam , adaptam , substituem , am pliam , 
redistribuem e até invertem as ideias. 


Pessoas criativas e produtivas nao sao criativas e produtivas devido ao 
resultado m aterial. Elas sim plesm ente sao m otivadas pela 
necessidade de serem criativas e produtivas. Elas seriam assim m esm 
O se vivessem em um a ilha deserta onde ninguém ficaria sabendo de 
suas criacdes nem se beneficiaria delas. Elas sentem a felicidade de 
produzir algo. Beneficios m ateriais para elas m esm as ou para os 
outros sao bem -vindos, m as secundarios. 


Todo individuo criativo é um artista no sentido m ais verdadeiro e am 
plo da palavra - e artistas sao frequentem ente incom preendidos. Um 
grupo de artistas que foi rej eitado pelas instituicdes de sua época 
criou um a associacao para se defender. Esse grupo era form ado por 
Degas, Pissaro, Monet, Cézanne e Renoir. 


Cinco dos m aiores artistas de todos os tem pos, que faziam aquilo em 
que acreditavam face 4a total rej eicao. 


Renoir foi ridicularizado e rej eitado nao sé pelo ptblico, m as tam - 
bém por seus am igos artistas. Ainda assim , ele continuou pintando. 
Manet chegou a com entar com Monet: “Renoir nao tem talento algum 
. Vocé, que é am igo dele, deveria lhe dizer gentilm ente para parar de 
pintar”. 


Renoir sofreu terrivelm ente com o reum atism o, na velhice, 
principalm ente nas m 4os. Ele vivia com dores constantes. Quando 
Matisse visitou o velho pintor, percebeu que cada pincelada lhe 
causava grande dor. Matisse perguntou: “Por que vocé ainda tem que 
pintar? Por que continua a se torturar?” Renoir respondeu: “A dor 
passa, m as o prazer, a criacdo da beleza, continua”. Um dia, aos 78 
anos, finalm ente fam oso e bem -suce-dido, ele disse: “Continuo 
progredindo”. No dia seguinte ele m orreu. 


Essa é a m arca da pessoa criativa... continuar progredindo, 
aprendendo, produzindo enquanto viver, apesar da dor e de todo tipo 
de pro-blem a. Ela cria porque tem que criar. 


Em grande m edida, todos os desafios da nossa vida envolvem obs- 
taculos sem elhantes. Realizar obj etivos, gerar riqueza e falar em 
publico sao sem elhantes de m uitas form as. Tudo isso requer um a 
atitude decidida. A parte m ais dificil é que, as vezes, nds nos deparam 


os com oO que parece ser um a lista interm inavel de possibilidades. 
Afinal, o dicionario tem m uitas palavras com as quais vocé pode 
elaborar seu discurso. O problem a esta em escolher as palavras 
certas! 


O prim eiro passo para solucionar qualquer problem a é defini-lo, e 
isso tam bém se aplica ao desafio de falar em ptiblico. Vocé deve sem 
pre estar certo de que com preendeu o problem a antes de tentar 
resolvé-lo. 


Em seguida, escreva tudo 0 que vocé sabe a respeito do problem a. 
Essa inform acao pode vir da sua propria experiéncia, de livros que 
con-tenham dados hist6ricos e estatisticos, da internet ou de am igos e 
cole-gas de trabalho que saibam algo do problem a. E com certeza 
deve vir algum a inform acao deste livro! 


Depois, decida quem consultar. Faca um a lista com nom es de pessoas 
e organizacoes que sej am autoridades reconhecidas nesse tipo de 
problem a. Essa é sua oportunidade de reunir m uito m aterial. Depois 
de determ inar quem pode aj uda-lo, entre em contato, converse com 
essa pessoa e tire dela toda inform acdo que possuir a respeito. 


Entao, anote tudo o que for relevante ao problem a. Nao se arrisque a 
esquecer nada que possa aj uda-lo a encontrar a solucao. 


O quinto passo na resolucao criativa de um problem a cham a-se idea- 
cao individual. Trata-se de um brainstorm pessoal ou, sim plesm ente, 
é o ato de pensar sem o freio critico. Nao tente decidir se um a ideia é 
boa ou m 4, apenas a anote no m om ento em que ela surgir. Mais 
tarde vocé ira avalia-la. 


Um a ideia sem pre leva a outra m elhor. Nao se preocupe se algu-m 
as das suas ideias lhe parecerem im provaveis ou pouco praticas. Vocé 
esta procurando o m aior ntm ero possivel de ideias. Nao rej eite 
nenhum a — anote todas! 


Depois que escrever todas as suas ideias, atribua-lhes conceitos de 
acordo com sua eficacia e facilidade. A escala de eficacia inclui “m 
uito eficaz”, 


“provavelm ente eficaz” e “duvidosa”. A escala de facilidade abrange 


“facil”, 


“nao tao facil” e “dificil”. A avaliagado das ideias vai indicar com 
clareza a probabilidade de sucesso de qualquer das solucoes possiveis. 
Considere prim eiro as ideias que tiverem conceitos “m uito eficaz” e 


“facil”. 


Suponha que vocé é um fabricante. Suponha que suas equipes de 
vendas e m arketing fizeram um brainstorm e apareceram com algum 
as ideias para aum entar as vendas. Vam os dizer que um a dessas 
ideias renova com pletam ente um dos produtos que sua em presa 
oferece ao publico. Vam os avaliar essa ideia em term os de eficacia. 
Vocé sabe que o produto atual atende a um a necessidade e é aceito 
pelo ptblico com -prador. O que aconteceria com um produto totalm 
ente renovado? Sem m uitos testes de m arketing e depois um periodo 
de m anufatura para vendas, seria dificil dizer qual a eficacia dessa 
ideia no aum ento das vendas. E m elhor classificd-la com 0 
“duvidosa”. 


Com o essa ideia de renovar totalm ente um dos produtos se sai na 
escala de facilidade — “facil”, “nem tao facil” ou “dificil”? Seria dificil, 
nao é m esm o? Ela exigiria novo proj eto, novo ferram ental, nova m 
etodologia, nova em balagem e novos m étodos de m arketing. 


Suponha, contudo, que um a das ideias do gerente de vendas sej a 
fazer com erciais do produto em um a das grandes redes de tevé. Essa 
ideia seria 


“provavelm ente eficaz” e “nem tao facil”, m as poderia ser feita. 


Vam os dizer que outra ideia sej a estabelecer um program a de 
incentivos as vendas, direcionado aqueles que estao a frente do 
problem a, os vendedores. Um program a de incentivos bem proj 
etado e im plem entado, com um a recom pensa para o desem penho 
m elhorado, teria boa chance de ser “m uito eficaz”. E seria relativam 
ente “facil” de ser im plantado. Tal program a deve aum entar as 
vendas da em presa. 


Vocé poderia usar outros param etros de avaliacao. Outros dois sao 
tem po e dinheiro. Procure avaliar suas ideias de acordo com essas m 
edidas. Por exem plo, para o fabricante que quer aum entar as vendas, 
m udar o pro-duto pode requerer m uito tem po e dinheiro. Anunciar 
durante um program a popular de televisao custaria m uito dinheiro. 
Por outro lado, a introducao de um program a de incentivo as vendas 
nao seria m uito caro nem dem orado. 


Entao lem bre-se — quando avaliar suas ideias, use estes quatro 
padroes: eficacia, facilidade, tem po e custo. Nem toda ideia que vocé 
tiver valera a pena, e é por isso que vocé precisa saber avaliar de form 
a adequada cada um a delas. 


Mas, assim que tiver j ulgado cuidadosam ente suas ideias, entre em 
acao. 


Coloque suas ideias em um plano de acao: decida quem deve fazer o 
qué, quando fazer, quando com egar e com o fazer. Todas essas 
consideracdes sao im portantes porque a execucao da solucao é tao im 
portante quanto a solucao em si. 


Atribua-se um prazo final para colocar seu plano em acao. Nos 
trabalham os com m ais em penho e eficiéncia quando o lim ite de tem 
po esta definido. Entao anote a data em que sua solucao precisa estar 
fun-cionando. Tam bém é bom lem brar que 0 m om ento oportuno é 
frequentem ente critico quando da introducdao de um a nova ideia. 
Calcule com cuidado esse m om ento a luz da situacao geral. 


Vocé deve anotar um a segunda data — aquela em que vocé planej a 
ter com pletado a acao e solucionado o problem a. 


Para todo problem a — nao im porta quao grande ou com plexo — ha 
um a solucao. Entao, va encontra-la! A historia esta repleta de pessoas 
que acreditavam nao haver solucdao para um problem a e, com o 
consequéncia, ndo a encontraram. Enquanto isso, as pessoas que 
acreditaram haver um a solucdo conseguiram encontrd-la — 0 m esm o 
problem a, perspectivas diferentes, um sucesso e um fracasso. Que tipo 
de pessoa vocé sera com relacao ao seu trabalho de oratéria? 


Desenvolver-se em oratoria pode ser um desafio m aior do que 
avancar nas areas de m anufatura ou vendas. O lado em ocional de ser 
um orador de sucesso nao é tao critico em outras areas de negocios. 
Falar em ptblico é algo de extrem a com plexidade, e m ilhares de 
livros foram escritos a respeito. Mas, além 


das técnicas bastante detalhadas que discutim os, um recurso tam bém 
util é surpreendentem ente sim ples. No breve tem po necessario para 
ler este capitulo vocé pode aprender um m étodo absolutam ente 
garantido para tornar sua palestra tao m em ordavel para o ptiblico que 
conduzira os espectadores a m udancas im ediatas e positivas. Tudo 
isso torna-se possivel pela técnica de oratéria que Dale Carnegie cham 
ou de Férm ula Magica — e quando com ecar a usa-la vera que é 
exatam ente um a férm ula m agica. 


O obj etivo da oratoéria é inspirar algum tipo de acao. Um a conversa 
inform al na hora do café aj uda a passar o tem po, m as nao é disso 
que falam os. Quando vocé se coloca na frente de um grupo de 
pessoas, vocé quer que elas facam algo. 


Se essas pessoas fizerem 0 que vocé espera, a palestra pode ser cham 
ada de bem -sucedida. Se vocé esta fazendo um a apresentacao de 
negocios, pode estar esperando que um novo cliente im portante feche 
um a com pra. Ou, se for um a apresentacao interna, vocé pode estar 
procurando autorizacao para form ar um a equipe ou desenvolver um 
novo produto. Esses sao obj etivos com uns de palestras e 
apresentacoes form ais, m as até reunides sim ples solicitam acao por 
parte de alguém . Essa solicitacao precisa ser feita com eficacia. 


Quando um a palestra nao é eficaz, frequentem ente isso é devido ao 
form ato da apresentacao, que nao foi o m ais adequado. Nés vam os 
desenvolver essa questao neste capitulo, prim eiro através da Form ula 
Magica, e depois através de trés esquem as sim ples que podem ser 
aplicados a praticam ente qualquer situacao relativa a orat6ria. Mas 
um principio é fundam ental a tudo que vocé esta para ler. 


Vocé precisa com ecar suas palestras de m odo que crie e m antenha o 
interesse da plateia, e vocé precisa term inar a apresentacao de form a 
m otivacional e orientada para a acao. 


Assim , desde 0 com eco da apresentacao vocé deve ter o fim em m 
ente. Vocé deve com ecar a palestra pensando na acao que desej a ver 
em preendida por espectadores, e trabalhar a partir dai. Fazendo isso 
vocé esta pronto para se conectar com a Form ula Magica, que 
provocara, finalm ente, a acao por parte do seu ptblico. 


A Form ula Magica surgiu quando os cursos de Dale Carnegie estavam 
com ecando a se popularizar pelos EUA. Devido ao tam anho das turm 
as, as palestras praticadas pelos alunos eram lim itadas a dois m 
inutos. Isso nao afetava a palestra quando o obj etivo do apresentador 
era apenas entreter ou inform ar. 


Mas quando o obj etivo era provocar acdo, dois m inutos era tem po 
insuficiente, principalm ente quando se usava um form ato tradicional 
para o discurso. Um a palestra com introducao, corpo e conclusao nao 
engrenava. Mas esse era 0 padrao de organizacao em pregado por 
oradores desde a Antiguidade. Algo novo e diferente era necessario — e 
teria que ser um m étodo garantido para inspirar agdo com um 
discurso de dois m inutos. 


Para atender a essa necessidade, os instrutores da organizacao Dale 
Car-negie 


fizeram reunides em Los Angeles, Chicago e Nova York. Professores 
universitarios e executivos de grandes em presas tam bém foram 


consultados. Um novo estilo de oratéria estava surgindo a partir desse 
grupo tao diverso; um a abordagem aprim orada que refletiria nossa 
era orientada a acao. 


Essa é a Form ula Magica. Da m esm a form a que outras ideias 
poderosas, ela é incrivelm ente sim ples e abrange apenas trés passos. 


Prim eiro, o orador deve contar um a experiéncia pessoal intensa e 
que sej a relevante para a acdo que vocé quer estim ular nos seus 
espectadores. 


Segundo, apele diretam ente a plateia para que faca aquela unica e 
bem definida acao. 


Terceiro, descreva clara e convincentem ente o beneficio que os 
espectadores terao ao fazerem a acao que vocé desej a. 


Ao usar a Form ula Magica vocé deve cuidar para que cada palavra sej 
a funcional. Usada de form a correta, esta form ula é bastante 
adequada ao nosso m odo de vida contem pordaneo. Ela elim ina a 
enrolacao e a auto-com placéncia. A atencao das plateias m odernas 
dura m uito pouco. As pessoas querem acao de vocé assim com 0 vocé 
quer acao delas, e com a Férm ula Magica vocé lhes da acao desde a 
prim eira palavra. 


Baseada no suspense, a férm ula é ideal para palestras curtas. Os 
espectadores sao cativados por sua histéria, m as nao sabem qual o obj 
etivo da sua apresentacao até o fim dos dois ou trés m inutos. Nenhum 
orador que desej e conseguir doacoes, por exem plo, ira m uito longe 
se com ecar assim : “Senhoras e senhores, estou aqui para conseguir 
10 reais de cada um de vocés”. Mas, se vocé dram atizar a necessidade 
da contribuigao com um incidente da sua propria vida, suas chances 
de conseguir apoio crescem im ensam ente. 


A prim eira parte da Férm ula Magica — 0 incidente da sua propria 
vida - 


ocupara a m aioria do tem po. Ela deve ser um a descricao vivida de 
um a experiéncia que lhe ensinou um a licao. Ao se preparar para con- 
tar essa historia, estej a ciente de que as pessoas aprendem licdes 
basicam ente de duas form as. A prim eira é cham ada Lei da 
Extensao, e se refere a um a Série de incidentes sem elhantes que 
levam a um a m udanca no padrao de com portam ento. A alternativa 
é a Lei do Efeito, pela qual um tnico evento é tao poderoso que 
provoca um a m udanca de conduta. 


Na parte da form ula em que é citado 0 exem plo, vocé deve recriar 
um segm ento da sua experiéncia de tal form a que ele tenha o m esm 
o efeito em sua plateia que teve originalm ente em vocé. E necessario 
esclarecer, intensificar e dram atizar suas experiéncias para que elas 
sej am atraentes para seus espectadores. 


Aprender a fazer isso nao é um a questao de se adquirir novas 
habilidades. O 


necessario é rem over obstaculos e im pedim entos. Com o orador 
profissional, seu obj etivo deve ser falar com absoluta calm a e 
naturalidade, com o se estivesse se 


dirigindo a um am igo intim o. 


E frequente, durante as aulas da Dale Carnegie, que os professores 
interrom pam os participantes no m eio de um discurso para lem brar- 
lhes de falar com o seres hum anos norm ais — nao com 0 se tivessem 
incorporado um professor universitario ou um diplom ata 
internacional. O proprio Dale Carnegie dizia: 


“Com frequéncia voltei para casa can-sado de tanto forcar m eus 
alunos a falar com naturalidade. Acredite em m im , nao é tao facil 
quanto parece”. 


Quando estiver contando um a historia da sua vida, especialm ente 
algum a im portante, a tinica form a de parecer natural na frente de 
um a plateia é praticar, tanto sozinho com o na frente de qualquer 
publico que vocé conseguir. Durante a pratica, se vocé se pegar 
falando afetadam ente, faca um a pausa e pergunte-se qual é o 
problem a. Lem bre-se do que é im portante nesse tipo de 
apresentacao. 


Use a técnica de se dirigir a outra pessoa, sej a alguém que vocé im 
agina ou um espectador real. Escolha alguém , talvez um a pessoa do 
fundo — pode ser 0 espectador com aparéncia m ais aborrecida que 
vocé achar -, e fale com esse individuo. Esqueca que ha m ais gente 
no salao. Entao, apenas converse! Im agine que vocé esta respondendo 
um a pergunta da pessoa que selecionou. Se ele ou ela levantasse e 
falasse com vocé, em sua resposta vocé seria m ais inform al, m ais 
natural e direto. Assim , im agine que é exatam ente isso que esta 
acontecendo. 


Vocé pode tentar externar isso fazendo perguntas em voz alta durante 
sua palestra. Experim ente dizer algo com o: “o que eu achei que ia 
acontecer em seguida?” ou “por que eu fiz aquilo?” Entao, responda as 


suas per-guntas. Em bora possa parecer artificial, esse tipo de coisa 
pode ser feito com naturalidade. E ira aj udar a quebrar a m onotonia 
do seu discurso, pois fara com que vocé pareca estar conversando 
direta e agradavelm ente. 


O obj etivo da prim eira parte da Form ula Magica é se colocar total-m 
ente sob influéncia dos seus sentim entos. Quando isso acontecer, seu 

verdadeiro eu aparecera. As barreiras serao rem ovidas. A forca da sua 
em ocaéo irrom peu através delas. Isso ecoa algo que tem os enfatizado 
ao longo destes capitulos: coloque seu coracao nas suas apresentacoes. 


Pense em Christopher Reeve. Quando ficou tetraplégico em um 
acidente de equitacao, ele se tornou porta-voz das pessoas com a m 
esm a lim itacao. Quando o Congresso dos EUA estudava destinar 
verbas para financiar pesquisas relacionadas a esse tipo de deficiéncia, 
Christopher Reeve com pareceu ao Congresso para falar sobre seu 
acidente. Falando de sua cadeira de rodas, e apesar de sua paralisia 
enfraquecé-lo e dificul-tar a com preensao do que ele falava, sua m 
ensagem foi poderosam ente clara. Seu coracdo estava em suas 
palavras. 


Seu coracdo estava em suas palavras. Esse é 0 segredo. Ponha o coracao 
em suas palavras quando contar sua historia. Vocé pode entediar as 
pessoas se falar de coisas ou ideias, m as é dificil nado conseguir 
prender a atencao dos outros 


quando se fala de algo préxim o do coracao. Todos os dias acontecem 
m ilhoes de conversas entre vizinhos, em m esas de bares e 
restaurantes. Qual sera 0 aspecto m arcante da m aioria dessas 
interacdes? Personalidades hum anas. Histérias sobre seres hum anos 
reais. 


Um a aluna da Dale Carnegie esclareceu m uito bem essa questao. Ela 
era um a adm inistradora escolar que conversara com diversos grupos 
de estudantes nos Estados Unidos e no Canada. “Eu rapidam ente 
descobri que, para m anter o interesse das crianc¢as, eu tinha que 
contar historias sobre pessoas”, contou ela. 


“Assim que eu com ecava a generalizar e a falar de ideias abstratas, 
algum a garotinha logo com ecava a se rem exer em sua carteira. E um 
garoto fazia um a careta para o colega. E nao dem orava m uito para 
outro m enino j ogar algum a coisa através da sala”. 


Quando um grupo de executivos am ericanos em Paris m atriculou-se 
em um curso de oratoria eficaz na Dale Carnegie, seu prim eiro 


exercicio foi um a palestra de dois m inutos intitulada “Com o ter 
sucesso”. A m aioria deles com ecou louvando as varias virtudes que 
se aprende em casa. Eles pregaram , fizeram serm Ao e entediaram 
seus ouvintes. O professor interrom peu a aula e disse: “Nés nao 
querem os ouvir um serm 4o. Ninguém gosta disso. Lem brem -se, 
vocés tém que ser apaixonados e concisos. Sendo ninguém vai se im 
portar com o que estado dizendo. E sim ples assim . Lem brem -se, tam 
bém , que um a das coisas m ais interessantes do m undo éa 
autorrevelacdao honesta. Entao, contem -nos de onde vieram e quem 
sao vocés. Contem -nos seus sucessos e fracassos. As pessoas ouvirao 
com prazer. Lem brem -se disso e aj am de acordo. E a propésito: sera 
m uito m ais facil para vocés apresentarem esse m aterial m ais 
pessoal do que esses serm 6es rebuscados”. 


Houve um a época em que era suposto que a oratoria lidasse com 
generalidades e as cham adas verdades universais. Esse tem po passou. 
A nova regra é lidar com fatos concretos que falam por si m esm os. 
Um orador antigo talvez falasse que nasceu de pais “pobres, m as 
honestos”. Um orador contem poraneo tam bém pode falar de 
pobreza, m as se a desonestidade fez parte da sua vida, bem , ele 
precisara ser im piedosam ente sincero a respeito. 


Quando vocé se conectar com a prim eira parte da Form ula Magica 
ira fazer m ais do que apenas contar um a histéria. Vocé a revivera, e 
a plateia passara por essa experiéncia j unto com vocé. Sua fala engaj 
ara ativam ente seus ouvintes, em vez de ser passivam ente aceita. 
Dessa form a vocé os estara preparando para o préxim o passo da foérm 
ula. 


Nos vim os que um a histéria contundente de aprendizado ou 
transform acao pessoal é o prim eiro estagio da Form ula Magica. Apés 
ouvir narrativa tao envolvente, seus espectadores estarao ansiosos 
para saber 0 que vem em seguida, e ficarao decepcionados se vocé nao 
lhes disser. Entéo, no segundo passo vocé ira inform ar a sua plateia 
exatam ente qual acao quer que eles fagam . Quando eu 


digo acdo, essa palavra foi cuidadosam ente escolhida. A acao 
solicitada tem que ser especifica e direcionada. E precisa ser breve. 
Quando Christopher Reeve falou ao Congresso, ele nao pediu aos 
deputados que m udassem de vida. Ele nao lhes im plorou para fazer 
alteracOes no sistem a de satide am ericano. Ele nem m esm o pediu 
um a reform ulacao do tratam ento de lesdes na m edula. Ele apenas 
falou de um a lei que aum entaria o financiam ento de pesquisas. 


Essa é a chave para o segundo passo da férm ula. Faga seu apelo o m 


ais breve e palpavel que puder. Ponha-se no lugar de alguém falando 
diante de um com ité, com o fez Christopher Reeve. Para obter o m 
Axim o efeito, nado m encione a aprovacao da lei. Enfatize algo m ais 
proxim o. Fale de “pegar a caneta e colocar a tinta no papel”. Nada de 
abstracao. Nada de serm 4o. Nada que um a criancga nao conseguisse 
entender per-feitam ente. Acim a de tudo, isso deve parecer algo facil 
de fazer. Afaste os pensam entos dos seus ouvintes das im plicacdes do 
que vocé esta pedindo. Direcione os pensam entos deles para a sim 
ples acao fisica. E 


facga-o com forca e conviccao. 


Um bom exem plo disso é a fam osa declaracao do astronauta Neil 
Arm strong quando cam inhou na Lua pela prim eira vez: “Esse é um 
pequeno passo para um hom em ..”. Sua énfase foi na acao fisica 
cotidiana. Ele ancorou aquele m om ento em algo que todos podiam 
entender. Apos fazer isso, o restante da declaracao fluiu naturalm 
ente. “Um salto gigantesco para a hum anidade” teria parecido 
grandiloquente e pretensioso se ele nao tivesse estabelecido a base m 
ais com um . 


Esta parte da form ula nao deve ocupar m uito tem po. Lem bre-se, 
esse form ato foi elaborado para atender a necessidade de fazer um 
dis-curso em dois m inutos. Vocé deve procurar m inim izar 0 que esta 
sendo pedido na fase dois. Isso pode ser m edido tanto pelo tem po 
que dem ora com o pelo ntm ero de palavras que vocé fala. Menos é 
m ais no segundo passo da Form ula Magica. 


Agora é hora do terceiro e tiltim o passo. Pensar nesta fase com o a im 
agem espelhada do segundo passo pode aj udar, porque agora, em vez 
de dizer aos espectadores 0 que espera que eles facam , vocé ira lhes 
dizer o que eles vado obter. Vocé ira lhes m ostrar o grande beneficio 
que eles receberao pela acao sim ples que vocé lhes pediu que em 
preendessem . Observe, por favor, que eu disse beneficio — no singular, 
nao no plural. Vocé nao esta apresentando um infomercial no qual 
prom etera aos espectadores um carro novo mais um a m aquina de 
lavar mais férias na Europa para dois. As pessoas nao conseguem 
acreditar nisso em um a reuniao profissional ou de negécios. Deixe 
claro, apenas, que quando a aco que vocé solicitou for realizada, um 
unico e grande beneficio sera obtido pela plateia. Se a lei que 
Christopher Reeve apoiava fosse aprovada, os deputados teriam o 
reconhecim ento de terem feito algo extrem am ente positivo. Era s6 
isso que deveria lhes ser dito. Eles seriam inteligentes o suficiente para 
entenderem que esse reconhecim ento se traduziria em votos na 
proxim a eleicao. 


Entao, vam os resum ir 0 uso correto da Form ula Magica. Essa é um a 
técnica para o orador estabelecer um a ligacao com a plateia, e tam 
bém m otiva-la, inspira-la e fazé-la entrar em acao no m enor tem po 
possivel. Tenha as trés partes da f6rm ula m uito claras em sua cabeca: 
prim eiro, a histéria pessoal que descreve um a m udanga positiva na 
sua vida. Pode ser um a m udan¢a que aconteceu ao longo do tem po, 
ou pode ser algo que aconteceu de repente, com o resultado de algum 
evento transform ador. Vocé deve contar esse evento com paixao e 
energia. Idealm ente, vocé deve revivé-lo, para que sua plateia possa 
viver essa experiéncia com vocé. Dos trés com ponentes da form ula, 
sua historia pessoal deve ser a m ais extensa, em term os de tem po. 
Ao final dela os espectadores devem estar energiza-dos, engaj ados e 
avidos para saber aonde vocé ira leva-los. 


A parte dois da form ula deve ocupar m uito m enos tem po do que 
sua hist6ria pessoal, m as com o ela é bastante curta, deve ser igualm 
ente contundente. E 


nesse m om ento que vocé pede a plateia que faca um a tinica e 
palpavel acdo, e esse pedido deve fluir naturalm ente a partir da 
histéria pessoal que eles acabaram de ouvir. Se vocé precisar de 
doac6es para em preendim entos filantrépicos, por exem plo, peca- 
lhes que fagam um cheque, m as peca-lhes que o facam ali e naquele 
m om ento, e m antenha o foco na acAo fisica. Deixe que eles préprios 
facam a relacdo entre essa acao e a sua histéria. Se vocé contou bem a 
histéria, é exatam ente isso que eles farao. E se vocé nao a contou com 
eficacia, tentar salva-la nesse m om ento nao ira funcionar. Mantenha 
a sim plicidade e a clareza. Com o m enor num ero possivel de 
palavras, peca que em preendam a acao que vocé desej a. 


A terceira parte da f6rm ula nao pode ser m uito m ais longa que a 
segunda, m as nessa hora vocé esta aj udando a plateia a enxergar m 
ais longe. O tem po para a terceira fase é curto, m as seu escopo é am 
plo. Nessa fase vocé ira contar para seus ouvintes sobre o beneficio 
que eles terao ao fazer a acado que vocé lhes pediu que fizessem . 
Idealm ente vocé deve m encionar apenas um beneficio, m as ele deve 
ser am plo o suficiente para que as pessoas vej am por que ele é im 
portante e valioso. Por exem plo, se na fase dois vocé pediu a um 
grupo de estudantes que se m atriculassem em um curso de férias, na 
fase trés vocé lhes dira que esse curso pode fazer diferenca na hora de 
conseguir um em prego. 


Vocé nao precisa dizer m ais nada. Com poucas palavras vocé deixa 
claro qual é o grande beneficio — que tem im plicacdes m ais am plas. 


Use essa técnica, pratique-a e vocé vera que ela é cham ada de Form 
ula Magica por um a boa razao. 


A Form ula Magica que vocé acabou de aprender é um a estrutura de 
apresentacao que j 4 serviu a m ilhares de participantes dos cursos da 
organizacao Dale Carnegie. Com um pouco de pratica ela ira 
transform ar vocé em um 


orador refinado no m enor tem po possivel. Mas para otim izar a form 
ula e as outras ferram entas que apresentam os, vocé nao pode ignorar 
o am biente pratico e fisico em que se dara a sua palestra, nem as 
coisas que precisa nesse am biente para que sua fala sej a um sucesso. 
Vam os concluir este capitulo com um estudo rapido sobre isso. 


Logo cedo, na m anha da sua palestra, ou antes de dorm ir, na noite 
anterior, repasse sua apresentacdo m ais um a vez. Use um espelho ou 
se im agine na frente de um a plateia enquanto pratica. 


Se possivel, no dia da apresentacao faca um a avaliacao da sala que 
vocé usara. Procure problem as em potencial, com o pontos cegos ou 
ruidos de fora que possam incom odar. Muitas coisas podem ser arrum 
adas com algum a antecedéncia e um pedido educado aos 
organizadores. Se vocé for utilizar apoio visual, com o proj etor e com 
putador, verifique se os equipam entos estao adequadam ente 
preparados. Se vocé precisar de m ais algum a coisa, requisite nesse m 
om ento. Se nao for vocé quem ira operar os equipam entos na hora 
da palestra, determ ine quem o fara. 


Muitas apresentacoes, se nao sua m aioria, utilizam com putadores, e 
problem as técnicos nao sao incom uns, m esm 0 nos m om entos m 
ais inoportunos. 


Seguem -se alguns problem as em potencial que devem ser exam 
inados o quanto antes: 


O sistem a do com putador é com pativel com sua apresentacao? 
Fontes, m arcadores e cores sao iguais? 


O com putador tem um a placa de som ? O sistem a de audio da sala 
esta funcionando bem ? Nao esta alto dem ais? 


Tenha um a copia de seguranca da sua apresentacao em um notebook 

alternativo, que vocé deve levar separadam ente daquele que planej a 
usar. Ou envie-a por e-m ail para sim esm 0 com o docum ento anexo 
— vocé deve conseguir acessa-la do local da sua palestra. 


Se o local é grande, estej a preparado para usar um m icrofone. 
Experim ente-o antes de a plateia chegar. Verifique se os outros aces- 
sorios necessarios estao prontos, com o, por exem plo, o quadro 
branco, canetas m arcadoras, apagador e apontador laser. No caso 
deste ultim 0, com o estao as baterias? Esses aparelhos consom em 
bateria rapidam ente. Ao escrever em flip charts, nao use m ais do que 
sete linhas de texto por pagina, nem m ais de sete palavras por linha. 
Procure usar cores vivas e fortes. Crie graficos e desenhos além de 
texto. 


Nao tenha m edo de pedir - e insistir em — alguns m inutos para si m 
esm o antes da apresentacao; o padrao é algo entre quinze e trinta m 
inutos. Use esse tem po para conferir novam ente seus acess6rios e os 
textos de introducao e encerram ento. Nao se deixe distrair por m em - 
bros da plateia que se aproxim em para conversar. 


Se possivel, evite ficar atras de m esa ou ptilpito durante a 
apresentacao. Fique 


ao lado da tela de proj eco ou do quadro branco e o m ais préxim o 
possivel da plateia. Se vocé distribuir im pressos, nao leia a partir 
deles durante a palestra. O 


publico nao sabera se 1é j unto ou se escuta vocé falar. 


Fale com o publico. Nao faca parecer que vocé esta conversando com 
os acessorios visuais, com 0 0 flip chart ou a proj ecao. Além disso, nao 
fique entre os apoios visuais e a plateia. Fale alto e claro para que 
todos possam ouvi-lo. Essa m ovim entacao cria um a proxim idade 
fisica com a plateia. Idealm ente, vocé deve estar preparado para usar 
um a abordagem diferente na sua fala se a que vocé escolheu antes 
parece nao funcionar. Vocé precisa confiar no seu m aterial para que 
possa determ inar o form ato a ser usado de acordo com os interesses e 
as preocupacoes da plateia — e nao por causa da estrutura da 
apresentacao. 


Tenha em m ente o horario do dia e quanto tem po vocé tem para 
falar. O 


horario pode afetar a plateia. A m aioria dos oradores percebe que a 
palestra dura cerca de 25 por cento m ais do que o tem po da pratica. 
O uso de apoios visuais tam bém aum enta a duracao. Lem bre-se que 
é m elhor term inar um pouco antes do que exceder o tem po. 


No préxim o capitulo vam os discutir com o lidar com perguntas e 
respostas, m as vocé sem pre deve escutar atentam ente os com 


entarios da plateia. Mesm o que discorde, tente elaborar pensam entos 
a partir das ideias dos espectadores em vez de contradizé-los. Finalm 
ente, assim com o deve chegar ao local da apresentacao antes da 
plateia, vocé tam -bém deve ser o tltim 0 a sair. 


Um a palestra bem -sucedida depende de bom planej am ento e boa 
execucao. 


No préxim o capitulo vam os estudar com 0, m esm o que tudo dé 
certo, vocé pode ser pressionado durante sua palestra, as vezes tendo 
que enfrentar desacordo e conflitos com os espectadores. Um teste 
fundam ental para um orador é sua capacidade de lidar com esses m 
om entos m antendo equilibrio e paciéncia. 


ESTUDO DE CASO: Franklin Delano Roosevelt 


Fragm ento da prim eira conversa ao pé da lareira de Franklin D. 
Roosevelt: Eu quero conversar por alguns m inutos com o povo dos 
Estados Unidos sobre bancos — com os poucos que com preendem a m 
ecanica do sistem a financeiro e tam bém , especialm ente, com a im 
ensa m aioria que usa o banco para fazer depésitos e sacar dinheiro. 
Eu quero lhes dizer 0 que foi feito nos tltim os dias, por que foi feito e 
quais serao os prdéxim os passos. Eu reconheco que m uitas declaracdes 
feitas pelas assem bleias legislativas 


estaduais, por Washington, as leis, as portarias do Tesouro etc., form 
uladas em sua m aior parte em term os j uridicos e financeiros, 
precisam ser explicadas para o conhecim ento do cidadao com um. Eu 
devo essa explicacao, em especial, devido a forca m oral e a boa 
disposicao com que todo m undo aceitou as inconveniéncias e as 
dificuldades causadas pelo feriado bancario. Eu sei que quando vocé 
com preender pelo que tem os passado, aqui em Washington, poderei 
continuar contando com sua cooperacao integral assim com o contei 
com sua sim patia e aj uda na sem ana passada. 


Prim eiro, deixe-m e esclarecer um fato sim ples; quando vocé 
deposita seu dinheiro no banco, 0 banco nao poe o dinheiro em um 
cofre. Ele investe seu dinheiro em m uitos tipos diferentes de papéis, 
titulos, hipotecas e m uitos outros tipos de em préstim os. Em outras 
palavras, o banco poe o seu dinheiro para trabalhar e assim m anter 
rodando as engrenagens da indtstria e da agricultura. 


Um a parte relativam ente pequena do dinheiro que vocé deixa no 
banco é m antido na form a de dinheiro — um a quantia que, em tem 
pos norm ais, é suficiente para cobrir as necessidades de dinheiro vivo 


dos cidadaos. Em outras palavras, o total do dinheiro em circulagao no 
pais é um a pequena fracao do total de depésitos em todos os bancos. 


O que aconteceu, entao, durante os tltim os dias de fevereiro e prim 
eiros dias de m arco? Devido a perda de confian¢a por parte do 
publico houve um a corrida geral de grande parte da populacao aos 
bancos para sacar seus depositos na form a de dinheiro ou ouro. Foi 
tanta gen-te que nem o banco m ais sdlido conseguiria dinheiro em 
espécie para atender a dem anda. A razao para isso foi que, no calor 
do m om ento, era im possivel vender ativos perfeitam ente seguros 
dos bancos e con-verté-los em dinheiro vivo, a nao ser por precos m 
uito abaixo de seu real valor, devido a urgéncia. 


Na tarde de 3 de m arco praticam ente nao havia um banco aberto no 
pais. Portarias fechando-os total ou parcialm ente foram em itidas 
pelos governadores de quase todos os estados. 


Foi entao que prom ulguei um decreto determ inando o feriado 
bancario nacional, e esse foi o prim eiro passo do governo para a re- 
construcao do nosso sistem a econ6m ico e financeiro. 


Roosevelt foi eleito para seu prim eiro m andato em um a época na 
qual os Estados Unidos estavam nas profundezas de um a depressao 
horrenda. Treze m ilhdes de pessoas desem pregadas, com a grande m 
aioria dos bancos fechada. 


Roosevelt precisava encontrar um j eito eficaz de se com unicar com o 
pais, para encoraj ar e anim ar seu povo. 


Em 12 de m arco de 1933 o presidente Roosevelt pronunciou sua prim 
eira conversa ao pé da lareira, um discurso radiof6nico no qual 
explicou ao povo com 0 0 pais iria se recuperar da crise financeira em 
andam ento. Essa foi a prim eira de 31 conversas ao pé da lareira que 
Roosevelt faria. Sua voz m antinha-se sem pre calm a e reconfortante 
enquanto ele discutia um a am pla variedade de quest6es e encoraj 
ava 0 povo am ericano a lhe contar seus problem as. 


Roosevelt sabia m uito bem quem era seu ptblico e tom ava todo 
cuidado para que suas conversas fossem com preendidas por todos os 
norte-am ericanos. Ele usava linguagem basica, indo a ponto de 
verificar que a grande m aioria das palavras que usava estivesse entre 
as m il m ais com uns do vocabulario inglés. 


O estilo que Roosevelt em pregava era o de um a conversa, apoiando- 
se em histérias e anedotas para esclarecer as questOes com plicadas 
que o pais enfrentava. Ele frequentem ente se referia aos ouvintes com 


o “vocés” e “nés”, encoraj ando, assim , um sentido de intim idade 
entre o ptblico e o presidente. 


A Casa Branca foi inundada por cartas de todos os tipos de am 
ericanos que respondiam positivam ente as conversas de Roosevelt ao 
pé da lareia. Muitos deles sentiam , quando escutavam o presidente no 
radio, que era com o se estivessem conversando com ele pessoalm ente 
em suas casas. 


Através do radio, com suas conversas cuidadosam ente preparadas e 
apresentadas, Roosevelt estabeleceu um a ligacaéo com o ptblico que 
nenhum outro presidente conseguiu, antes ou depois. 


Excerto da prim eira conversa ao pé da lareira: 


Nosso sistem a financeiro estava em m 4 situacao. Alguns dos nossos 
banqueiros se m ostraram incom petentes ou desonestos na form a de 
ad-m inistrar os recursos das pessoas. Eles usaram o dinheiro que as 
pessoas lhes confiaram para fazer especulacdes ou em préstim os 
ruins. Isso, é claro, nado aconteceu na m aioria dos bancos, m as 
aconteceu em um ntim ero de instituicdes suficiente para insinuar no 
povo um a sensacao de inseguranca que criou nas pessoas um estado 
m ental no qual nao é possivel diferenciar os bons dos m aus, fazendo 
parecer que os atos de um ntm ero relativam ente pequeno de 
banqueiros antiéticos tinham contam inado todo o sistem a. E funcao 
do governo endireitar essa situacao o m ais rapidam ente possivel - e 
esse trabalho esta sendo feito. 


Eu nao prom eto a vocés que todos os bancos serao reabertos ou que 
ninguém tera perdas individuais, m as nao havera perdas que possam 
ser evitadas; e haveria m aiores e piores perdas se continudssem os 
sem tom ar m edidas firm es. Posso até m esm o prom eter a salvacao 
de pelo m enos alguns dos bancos em pior situacao. Vam os nos em 
penhar nao apenas em reabrir os bancos sdlidos, m as tam bém em 
criar ban-cos sdlidos através da reorganizacdo. E m aravilhoso, para m 
im , contar com a confianga de toda 


a nacao. Eu nunca conseguirei expressar to-talm ente m inha gratidao 
as pessoas pelo apoio leal que m e deram com sua aceitacao da 
avaliacao que ditou nosso curso, m esm o que nem todas as nossas 
acdes possam ter sido com preendidas. 


Afinal, ha um elem ento no realinham ento do nosso sistem a 
financeiro que é m ais im portante do que dinheiro e m ais im 
portante do que ouro — 


esse elem ento é a confiancga do povo. Confianca e coragem sao a 
esséncia do sucesso na conducao do nosso plano. Vocés precisam ter 
fé; vocés precisam nao se deixar dom inar por rum ores ou boatos. 
Vam os nos unir para proibir o m edo. Nés fornecem os as ferram 
entas para restaurar nosso sistem a financeiro; cabe a vocés apoia-lo e 
fazé-lo funcionar. 


O problem a é tanto m eu quanto de vocés. Juntos nao podem os 
falhar. 


Aquele que tenta persuadir deve confiar ndo no argumento correto, mas na 
palavra correta. A forca do som sempre foi maior do que a forca da razdo. 


— JOSEPH CONRAD 


Nao se trata do quanto vocé estd convencido do seu tépico; trata-se do 
quanto eles estado convencidos depois que vocé fala. 


— TIM SALLADAY 


Se vocé ndo consegue escrever sua mensagem em uma frase, ndo 
conseguird dizé-la em uma hora. 


— DIANNA BOOBER 
11 
Como lidar com perguntas e respostas 


Sej a sua apresentacao longa ou curta, as partes m ais im portantes sao 
o com eco e o final. Mas o que, exatam ente, define o final de um a 
palestra? 


Sim plificando, seu discurso nao acaba quando vocé term ina 0 que 
tinha para dizer. Quando chegam a esse ponto, m uitos oradores 
concedem tem po ao ptblico para que este faca perguntas. 
Frequentem ente, esta é a parte m ais m em oravel e influente da 
apresentacao. 


Um periodo de perguntas e respostas é, ao m esm o tem po, um 
desafio e um a oportunidade. Vocé tem a chance de esclarecer sua m 
ensagem , reforcar os pontos principais e fazer aparecer eventuais 
resisténcias do ptblico. O lado negativo é que algum as perguntas 
podem ser dificeis de responder, principalm ente se vocé nao estiver 
bem preparado. Tam bém nao é raro que um tinico espectador dom 
ine a discussao, ou pelo m enos que tente dom ina-la. 


Algum as plateias sao tim idas e apaticas. E outras sao decididam ente 
hostis. 


A m aioria dos periodos de perguntas e respostas segue um padrao 
bem definido. Geralm ente a apresentacao é seguida de aplausos. 
Entao, vocé pode dizer: “Eu tenho X tem po para responder perguntas. 
Quem gostaria de fazer a prim eira?” Um a expressao de expectativa 
no seu rosto dara a deixa para a plateia. Toda sessao de perguntas e 
respostas deve com ecar com vocé estabelecendo um lim ite de tem 
po. As vezes, vocé pode querer ser bem especifico, principalm ente se 
a sua palestra se estendeu um pouco. Diga “cinco m inutos” ou “dez m 
inutos”. O m ais com um , porém , é deixar a duracao em aberto. 
Apenas diga: “N6ds tem os alguns m inutos para perguntas e respostas”. 


Mesm o que vocé disponha de m uito tem po, nao sera um a boa ideia 
dizer: “Tenho duas horas para responder suas perguntas”. Vocé e o 
publico se arrependerao! 


Transm itir com clareza quanto tem po sera dedicado a essa sessao aj 
udara a m anter as perguntas curtas e obj etivas, e suas respostas tam - 
bém devem ser concisas. Eventualm ente vocé pode gastar m ais tem 
po com um a boa pergunta, que aj ude a esclarecer algo que vocé nao 
conseguiu desenvolver durante a 


palestra. 


Nesse m om ento, sua capacidade de interagir individualm ente com 
os espectadores sera avaliada. Com 0 vocé nem sem pre pode prever o 
que sera perguntado, com o se preparar? 


Um bom com eco é aprim orar sua habilidade de escutar. Pode ser que 
vocé nao saiba, m as escutar é um a habilidade — assim com o falar. 
Com o m uitos apresentadores nao se dao conta disso, sao m uito m 
enos capazes de escutar os outros do que de falar. Mas vocé nao pode 
responder bem um a pergunta se nao a ouviu corretam ente. Entao, 
estude com cuidado os seguintes problem as relativos a escutar os 
outros. Estes sao apenas alguns dos contratem pos que podem surgir, 
m as lhe darao um a ideia dos cuidados que vocé precisara ter. 


Num ero um - interrom per quem faz a pergunta. As vezes, os 
apresentadores estao m uito convencidos de sua proépria sabedoria. 
Com o resultado, nao sao capazes de entender qual o nivel de com 
preensao que seus espectadores tém da palestra. Assim , perdem a 
paciéncia e interrom pem o publico. Isso pode trazer sérios prej uizos 
a sua argum entacado, m ais até do que se vocé ouvisse toda a pergunta 


e desse um a resposta fraca. 


Existe apenas um a excecao para isso. As vezes pode ser necessario 
intervir em um a pergunta vaga e desconexa. Trata-se da sua 
apresentacao e seu tem po é lim itado. Mas é essencial que vocé 
intervenha com tato. Diga algo com o: “Entao, vocé esta perguntando 
se..”. Isso ira direcionar a pergunta e lhe dara condicoes de respondé- 
la. Lem bre-se que sua habilidade de interagir com a plateia estara 
sendo avaliada. 


Nao se trata apenas do que vocé diz, m as tam bém da form a com o 
lida com as interac6es. 


Num ero dois — nao olhar para quem faz a pergunta. Contato visual é 
tao im portante nesse m om ento quanto foi durante a apresentacao. 
Quando alguém falar, dé sua atencao integral a pergunta. Mostre res- 
peito a quem pergunta olhando para ele e prestando atencao na per- 
gunta. Um a coisa nao funciona sem a outra. Quando tiver certeza de 
que o outro term inou, faca um a pausa para refletir. Nao tenha pressa 
para com ecar a falar. Vocé pode se sentir tentado a fazer isso, 
principalm ente se a pergunta foi hostil. Mas nao se apresse. Além de 
m ostrar educacao, fazer um a pausa para pensar aj uda na sua 
credibilidade. A m ensagem passada assim é que vocé esta levando a 
sério a pessoa enquanto reflete cuidadosam ente sobre sua pergunta. 


Agora olhe para a pessoa que fez a pergunta e repita-a — nao palavra 
por palavra; faca um a pardafrase. Isso é particularm ente im portante 
se a plateia é grande e alguém pode nao ter ouvido a questao com 
clareza. Ao repetir a pergunta vocé tam bém garante que com 
preendeu o que lhe foi perguntado. 


Quando vocé com ecar a responder a pergunta, interrom pa o contato 
visual com o questionador e dirij a-se 4 plateia com o um todo. Lem 
bre-se de que vocé 


continua falando com o ptblico e todos os presentes devem ouvir sua 
resposta — e nado so quem lhe fez a pergunta. Fique em um a posicao 
neutra e equidistante de toda a plateia. Evite a tentacao de se aproxim 
ar da pessoa que fez a pergunta ou de falar diretam ente com ela. 
Visual m ente, isso fara com que o restante do putblico sinta-se 
excluido. 


Num ero trés — apressar quem faz a pergunta, transm itindo-lhe a 
sensacao de que esta desperdicando seu tem po. Qual a pressa? O 
publico ouviu vocé durante um bom tem po. Agora é sua vez de escu- 


tar um pouco. Nao se acostum e tanto a falar que nao sej a capaz de 
escutar. E quando for responder, procure ser conciso e obj etivo. Nao 
faca outra apresentacao. A plateia ficara entediada ou até ressentida se 
vocé dem orar dem ais para responder um a pergunta em particular. 


Além disso, é possivel que a tnica pessoa interessada na resposta sej a 
quem fez a pergunta. 


Problem a ntm ero quatro — nao responder a pergunta. Verem os m 
ais adiante neste capitulo que vocé pode dar sua m ensagem 
independentem ente do que lhe foi perguntado. Mas isso tem que ser 
feito com elegancia. Vocé nao pode sim plesm ente ignorar um a 
pergunta e reprisar sua fala. 


O problem a ntm ero cinco é tristem ente com um . O indagador lhe 
conta um incidente ou um a anedota, que vocé ignora e tenta superar 
com um a historia sua. 


Geralm ente isso com eca com as palavras: “isso m e lem bra...”. ou 
“deixe-m e contar sobre...”. Se vocé se ouvir dizendo essas palavras 
durante um a sessdo de perguntas e respostas, com ponha-se im 
ediatam ente, pois esta indo na direcao errada. 


Num ero seis — perguntas digressivas, indutoras ou m aliciosas. Com 
intencao ou nao, ouvintes podem lancar arm adilhas com perguntas 
que podem lhe causar problem as se vocé nao responder corretam 
ente. Por exem plo, vocé pode se deparar com um a per-gunta 
indutora. Esse tipo de pergunta é aquele que tenta, instiga ou em 
purra vocé na direcao de um a resposta enquanto ignora outras 
possibilidades. As cham adas “perguntas fechadas” sao assim . Um 
exem plo: 


“Vocé acha que o CEO esta com problem as?” Repare que a resposta 
afirm ativa esta im plicita na propria pergunta. Um exem plo m ais 
extrem o seria: “Vocé acha que os problem as do CEO estao piores do 
que nunca?” Com quest6es desse tipo, a m elhor escolha é sem pre 
discordar e depois explicar. Dizer “sim ” com prom ete vocé com um a 
posicao extrem a, e tudo o m ais que disser soara irrelevante. 


Nao responda um a pergunta m aliciosa diretam ente. Reflita sobre ela 
e procure desarm 4-la antes de responder. Suponha que alguém 
pergunte: “O que vocés estao fazendo com todo o dinheiro que estao 
faturando com o aum ento de precos?” Desarm e a hostilidade 
dizendo: “Com preendo sua frustracaéo com o aum ento recente. 
Entendo que vocé esta, na verdade, querendo saber o porqué desse 


aum ento de precos repentino”. Entao responda essa pergunta em vez 
da m aliciosa. 


O conflito acontece apenas quando vocé se perm ite responder um a 
pergunta m aliciosa. Se o indagador nao se satisfizer com a resposta, 
sugira que vocé pode conversar com ele depois da palestra. Entao, 
pros-siga para a proxim a pergunta. 


Quando com ecam as perguntas, vocé se depara com m uitas 
possibilidades. As vezes, aproveitando a oportunidade de fazer um a 
per-gunta, um espectador tentara fazer um com entario longo ou até 
m esm o um discurso com pleto. A pergunta vira um interrogatorio. A 
pessoa nao para de falar, chegando ao ponto em que vocé tem vontade 
de ir em bora, pelo m enos psicologicam ente. Entao, quando parece 
que vocé vai poder responder, a pessoa dispara outra pergunta. 


Vocé precisa estar preparado para isso e saber com o lidar com a 
situacao. 


Para seu proprio bem , e das outras pessoas na plateia, vocé precisa 
ser firm e. 


Vocé pode precisar interrom per o outro e dizer: “Qual é sua 
pergunta?” 


Norm alm ente isso é suficiente para apressar as coisas. Entao é m 
elhor responder com brevidade, ainda m ais se 0 longo com entario foi 
feito com hostilidade. Ao dar um a resposta curta, vocé m antém o 
tem po gasto com aquela pessoa na m édia do que ofereceu aos outros. 
Nao se deixe arrastar para um longo debate. 


Se vocé decidir responder a réplica, tudo bem , m as em seguida passe 
a palavra para outro. Nao se explique nem se desculpe. Apenas passe a 
palavra. O 


publico com preendera e provavelm ente se sentira agradecido. 


As vezes, a negatividade de um a pergunta pode provocar um a 
negatividade nas suas respostas. Um a questao tipica é: “Que problem 
as vocé teve recentem ente?” Ela em bute a nocao de que vocé sem 
pre teve problem as, m as agora deve falar apenas dos m ais recentes. 
A palavra problema pode induzi-lo a pensar negativam ente. 


A pergunta digressiva oferece outro tipo de tentacao. Essa é um a 
pergunta que pode afasta-lo da sua verdadeira area de interesse. Ela 
pode lancaé-lo em um a nova direcao que parece interessante para 


vocé, m as que nao esta alinhada com aquilo que a sua plateia desej a 
ouvir. Isso pode lhe custar 0 tem po de que disp6e e a atencao do 
publico. 


Vocé viu com o questdes que tentam induzir sua resposta podem ser 
problem aticas. Mas questdes nao indutoras tam bém tém seus proble- 
m as. Em vez de tentar fazer vocé falar dem ais ou dizer algo 
inadequado, algum as perguntas sao tao vazias que vocé fica sem 
saber o que responder. Norm alm ente essas perguntas vém de 
espectadores que ficam nervosos na hora de falar. A pergunta faz 
sentido para eles, m as apenas pela intensidade de perguntar em 
publico. A questao em si é geralm ente sim ples ou sim plista. Quando 
isso acontece, é boa ideia pedir m ais detalhes. Pergunte algo com o: 
“o que, exatam ente, vocé quer dizer com ...?” ou “vocé poderia 
explicar m elhor..”. Um a das form as m ais eficazes de conseguir m 
ais detalhes é sim plesm ente repetindo a m esm a pergunta. Vocé 
pode usar as m esm as palavras ou reform ula-la, talvez com m ais 
énfase na area para a qual desej a m ais inform acoes. 


As vezes, acontece de ninguém fazer perguntas. Isso norm alm ente 
significa que os espectadores nao se sentem a vontade para perguntar. 
Ironicam ente, é m ais provavel que isso aconteca quando sua 
apresentacao é especialm ente forte. 


Seu trabalho, entao, é m otivar os ouvintes a participar. Vocé poderia 
dizer, por exem plo: “Norm alm ente m e per-guntam se..”. Depois de 
responder a essa questao hipotética, vocé abre nova oportunidade: 
“Alguém tem outra dtivida?” 


Nao entre em panico se houver alguns segundos de siléncio. Assim 
com 0 vocé, seus espectadores tam bém querem rom per esse siléncio. 
Mas se nenhum a dtvida surgir, faca outra pergunta hipotética. Duas 
sao suficientes. Se ninguém perguntar m ais nada, agradeca a plateia 
pela atencdo e repita o argum ento final da sua palestra em um a 
frase. Desligue o m icrofone e saia do ptlpito. Vocé encerrou. Isso 
raram ente sera necessario, m as é bom estar preparado. 


Norm alm ente ha m ais dtvidas do que tem po, principalm ente 
depois que alguém engata a prim eira pergunta. 


Para lidar com esses problem as e outras arm adilhas com uns que 
surgem durante as sess6es de perguntas e respostas, vocé deve 
aprender a ouvir tanto com o aprende a falar. E, conform e sua 
habilidade nesse aspecto m elhorar, vocé aprendera a reconhecer 
certos padroes nas per-guntas dos ouvintes — 0 que facilitara o seu 


trabalho. 


Oradores experientes sabem com o se ater a m ensagem a despeito de 
qualquer distracao. Essa é um a habilidade im portante para se 
desenvolver. Com o parte da sua preparacao geral para a palestra, 
vocé deve ter um a pequena quantidade de frases basicas e ideias 
essenciais que realm ente desej a transm itir. 


Elas devem fazer parte do discurso, m as é bom repeti-las durante as 
perguntas e respostas. Com a pratica vocé conseguira fazer isso 
elegantem ente nao im portando o que o ouvinte tenha efetivam ente 
perguntado. Isso nao é ser evasivo, m as sim aprovei-tar toda 
oportunidade para dizer 0 que vocé quer. 


Nao im porta o que vocé acha, nao j ulgue as perguntas. Evite dizer 
“boa pergunta” ou “essa é um a Otim a questao”. Se a proxim a pessoa 
nao ganhar um elogio, pode parecer que vocé desaprova sua dtvida, o 
que pode desestim ular os outros a participar. Se vocé quer elogiar o 
que as pessoas perguntam , apenas diga: 


“Obrigado pela pergunta”. Faca com que todos se sintam bem sobre 
suas perguntas. 


E sem pre um a boa ideia responder as perguntas com algum a inform 
acao nova e surpreendente, ou de um m odo que renove o discurso 
original. Em vez de dar a resposta que as pessoas esperam , m ude de 
rum o com algo fora do seu escopo habitual. Sej a ingénuo. Sej a 
espontaneo. Quebre as regras. Diga a verdade com 0 vocé a vé, m esm 
O que isso sej a inesperado. Se a sua resposta provocar discordancia, 
sej a desconcertantem ente honesto. Vocé nao prej udicara sua 
credibilidade desde que suas respostas parecam ser bem pensadas. 


Despej ar detalhes sobre os indagadores pode, as vezes, ser um a boa 
tatica. O 


m elhor nessa tatica foi, provavelm ente, 0 ex-presidente am ericano 
Bill Clinton. 


Ele sem pre brilhava durante as perguntas e respostas, e algum as 
dessas sess6es foram televisionadas durante sua adm inistracao. Seu 
dom inio de inform acées detalhadas sem pre foi im pressionante, m 
esm o que o interlocutor nao concordasse com o que ele dizia. 


Se nao se sentir 4 vontade para responder um a determ inada per- 
gunta, vocé pode contrapor um a pergunta sua. Isso pode ser um a 
tentativa honesta de obter m ais inform acgOes ou um a tatica para 


ganhar m ais tem po. Se o debate se tornar m ais belicoso, vocé pode 
assum ir um a postura m ais agressiva, m as m antendo o controle. 
Conteste a pergunta feita. Sugira que outras perguntas sao m ais im 
portantes ou deveriam ser feitas antes. Se vocé j ulgar que é 
necessario, pode até contestar a legitim idade do indagador: “Vocé 
tem autoridade para perguntar isso?” E com plete fazendo um a 
pergunta, que vocé m esm o respondera em seguida. Essas sao m 
edidas extrem as, m as com o orador de alto im pacto vocé deve estar 
preparado para um a variedade de reacoes as suas ideias. Saber lidar 
com conflito m ostra seu conhecim ento e profissionalism 0. Mas sem 
pre m antenha o equilfbrio e nunca dem onstre raiva. Mesm 0 que 
vocé fale algo que pareceria raivoso se fosse lido em um a pagina im 
pressa, m antenha a voz e a serenidade sob controle. Sej a sincero com 
o indagador se vocé j ul-gar que a questao nao é relevante. Sua 
resposta pode ser: “Na verdade, essa pergunta nao se encaixa no 
contexto da nossa discussao”. Esforce-se para nao perder a calm a com 
um a pessoa cuj 0 obj etivo é arranhar sua im agem . Com 0 alguém j 
A disse: 


“Quem sorrir, vence”. Isso é absolutam ente verdadeiro durante a 
secao de perguntas e respostas. 


Sem pre que abre espaco na sua apresentacao para a plateia 
participar, vocé se arrisca a ouvir perguntas inesperadas. Entao, 
prepare-se para o inesperado. 


Planej e o m axim o possivel. Analise seu m aterial e im agine as 
perguntas provaveis que a plateia fara. Prepare as perguntas que vocé 
m esm o faria. Nao tenha m edo de dizer: “Eu nao sei”, e siga para a 
proxim a questao. Vocé pode acrescentar que gostaria de entrar em 
contato com a pessoa depois para lhe dar a resposta. 


A organizacao Dale Carnegie sem pre foi honesta a respeito de certas 
caracteristicas fundam entais da natureza hum ana. Nos estam os sem 
pre tentando conquistar as pessoas para 0 nosso m odo de pensar. Isso 
é especialm ente verdadeiro durante apresentac6es orais e m ais ainda 
ao se responder perguntas. 


O prim eiro passo em um a sessao de perguntas e respostas deveria ser 
tentar com preender o que se passa na cabeca das pessoas e procurar 
um a posicao de entendim ento. As respostas fluem com facilidade 
quando vocé e o indagador estao de algum a form a em sintonia e 
vocé dem onstra um interesse sincero no que a pessoa esta ten-tando 
expressar. Esse interesse sincero provocara um a im pressao m ais 
duradoura do que qualquer tolice que vocé diga. Ainda assim , a 


m aioria de nés esta m ais interessada em prom over nossa propria 
opiniao do que qualquer outra coisa. Vocé tem que superar essa 
tendéncia se desej a se tornar um orador de alto im pacto. 


E sem pre dificil, para um orador, superar provocacées de um 
espectador hostil. Quando se esta em um a situacdo dessas, todo seu 
orgulho exige que vocé perm aneca consistente consigo m esm o. 
Depois vocé pode até se arrepender da postura que adotou, m as 
naquele m om ento vocé se m antera irredutivel. Em prim eiro lugar, 
procure nao cair nessa arm adilha. Pense no que vocé esta fazendo e 
dizendo em vez de apenas reagir ao que estao falando para vocé. 


Um dos m aiores erros que vocé pode fazer com o profissional é per- 
der sua com postura em um a situacao de pressao, principalm ente se 
a sua palestra envolve quest6es im portantes. Mesm o que consiga m 
anter as aparéncias, vocé nao quer que as pessoas pensem que vocé 
nao tem a m ais absoluta confianca nas suas ideias, na sua capacidade 
de apresenta-las e em si m esm o. Com pratica e experiéncia vocé 
aprendera a lidar com situacdes em que surj am perguntas dificeis e 
até m esm o constrangedoras. 


E interessante notar que um orador construtivo e confiante provoca 
confianca no indagador. Em ocoes e atitudes sao envolventes. Se vocé 
esta inseguro em seus argum entos e parece nao acreditar em si m esm 
0, com o o indagador pode ser persuadido? Todos nos precisam os de 
certeza, e a autoconfianca é um a m anifestacao externa dessa 
qualidade em si m esm o. Confian¢a, portanto, é a propria m ensagem 
. Um a pessoa que nao tenha autoconfianca e tenta convencer os 
outros passa um a m ensagem confusa. Para que os ouvintes tenham 
confianca em sua decisao de concordar com vocé, todas as suas m 
ensagens — verbais e nao verbais — precisam estar alinhadas. 


Entao, com o m ostrar a autoconfianca? Im pertinéncia e agressividade 
sao, norm alm ente, sinais da falta de confianca e da necessidade de 
com pensar essa falta. Um a postura m ais eficaz é ser firm e e 
enérgico, m as tam bém capaz de aceitar o desafio de se m ostrar 
franco quando em dtivida sobre um a questo especifica. As vezes, “eu 
nao sei” é a m elhor resposta, principalm ente quando é 6bvio que nao 
sabe. 


Sem pre que responder um a pergunta, boa ou m 4, term ine per- 
guntando se sua resposta foi suficiente. Isso serve de reconhecim ento 
e agradecim ento ao indagador, e deixa o restante da plateia 4 vontade 
para fazer novas perguntas. Ao m esm o tem po, vocé tem a 
oportunidade de responder m elhor a pergunta, caso nao tenha 


acertado o alvo com a prim eira resposta. Se o interlocutor disse que 
vocé nao respondeu a pergunta, m as vocé acredita que sim , peca a 
ele que se explique m elhor ou sugira que depois vocés podem esm 
iucar os detalhes. 


Lem bre-se que m uitas apresentacdes ptiblicas envolvem duas fases: a 
apresentacao em si e a sessao de perguntas e respostas. Vocé pode ter 
sucesso nas duas apresentacdes usando as técnicas que discutim os. 


No capitulo anterior nés discutim os algum as preocupacOdes m 
otivadas pela incorporacao de alta tecnologia em suas apresentacoes. 
Alguns desses problem as estado relacionados a sessao de perguntas e 
respostas. Por exem plo, se vocé proj etou slides ou im agens a partir 
de um com putador, selecione o item m ais representativo e deixe-o na 
tela enquanto responde as perguntas. Isso fara seus ouvintes terem em 
m ente sua inform acao principal, e tam bém pode aj udar o fluxo das 
perguntas. 


Vocé deve proj etar essa im agem assim que term inar 0 corpo do seu 
discurso. 


Evite desligar o proj etor ou o com putador porque tera que liga-lo 
novam ente e esperar que reinicie. Deixar um a tela em branco ou 
vazia nao é um a boa ideia. 


Na m elhor das hip6teses é entediante; na pior, é um a distracao. 


Um a tltim a dica. Alguns oradores experientes guardam a con-clusao 
da palestra para depois da sessao de perguntas e respostas. Isso lhes 
perm ite controlar com preciséo quando term ina seu tem po diante da 
plateia. Em vez de todo m undo — inclusive vocé — ficar im aginando 
quando sera a tultim a pergunta, a plateia recebe seu encerram ento 
quando vocé escolher. Para organizar isso, vocé pode dizer: “Antes de 
eu apresentar m inhas observacoes finais, alguém gostaria de fazer um 
a pergunta?” Entao, depois que vocé dedicar 0 tem po desej ado a 
responder perguntas, volte para o ptlpito e apresente a conclusdo. 
Dessa form a vocé pode encerrar sua palestra de form a m ais positiva 
e proativa, em vez de finalizar com : “Bem , se ninguém tem m ais 
perguntas, é isso”. 


Mas ainda nao é isso. Nés tem os m ais um capitulo para estudar! 
As coisas mais preciosas no discurso sdo as pausas. 


— SIR RALPH RICHARDSON 


Ser uma pessoa é ter uma histéria para contar. 

— ISAK DINESEN 

Fale com clareza, se for falar; entalhe cada palavra antes de deixd-la cair. 
— OLIVER WENDELL HOLMES 

12 

Como concluir uma apresentacao 


Com o orador de alto im pacto, vocé precisa encerrar suas 
apresentacoes deixando algo especial para sua plateia. O im pacto do 
seu dis-curso com 0 um todo dependera da sua capacidade de term 
ina-lo com sentido e entusiasm o. Para tanto vocé precisara fornecer 
inform ages que seus ouvintes possam usar para m elhorar sua vida. 
Com o vocé pode conseguir isso? As respostas estao aqui, neste 
capitulo 12. 


O com eco e o final de um discurso sao os elem entos m ais dificeis de 
organizar com elegancia. Enquanto a abertura de um a apresentacao 
deve criar um a prim eira im pressao positiva, a conclusao tem a m 
issao de deixar um a duradoura im pressdo positiva. O inicio é im 
portante para estabelecer um a conexao com a plateia durante o tem 
po da apresentacao, m as o final, espera-se, é algo de que o ptblico 
lem brara para sem pre. Entao por que tantos oradores apresentam um 
a conclusao tao insatisfatéria? “Bem , isso é tudo o que eu tenho para 
dizer, entao acho que term inam os”. Isso nao é um a conclusdo, sob 
qualquer ponto de vista. Seria m elhor sim plesm ente parar de falar e 
se sentar. 


Um bom final de apresentacao nao acontece sozinho. Ele tem que ser 
cuidadosam ente planej ado. Mesm o os oradores m ais talentosos — 
hom ens e m ulheres cuj o dom inio do idiom a é im pecavel — sentem 
que é necessario escrever as palavras exatas de seu encerram ento. 
Eles nao decoram essas palavras, m as as leem e estudam tanto que, 
quando a hora chega, falam com naturalidade e absoluta convicc¢ao. 


Se vocé esta com ecando, deve procurar seguir este m odelo. Vocé 
deve saber que palavras usar na sua conclusdo e que efeito essas 
palavras terao. Entao ensaie repetidas vezes de m em 6ria. Nao tente 
usar exatam ente as m esm as palavras em cada repeticao, m as ponha 
Os mM esm os pensam entos em quaisquer palavras que usar. E sem pre 
m elhor falar sua conclusao sem ler. Se vocé se sente m ais a vontade 
usando anotacoes, faca um a lista com as principais ideias da 


apresentacao que desej a reforcar. Manter os olhos na plateia, em vez 
de no 


papel, é sem pre bom , ainda m ais quando sua conclusao convoca o 
publico a entrar em acao. 


Alguns oradores nunca chegam ao fim de suas palestras. Em algum 
lugar perto do m eio eles com ecam a andar em circulos. Entao param 
abruptam ente ou se estendem em dem asia. Mesm o em um a palestra 
curta, de trés a cinco m inutos, um orador pode abranger tantos 
assuntos que no encerram ento os ouvintes sentem -se confusos a 
respeito de quais seriam os pontos principais. 


Apresentadores inexperientes podem acredi-tar que seus tépicos estej 
am absolutam ente claros para os ouvintes porque estao bastante 
claros para eles proprios. O orador, contudo, trabalhou em cim a 
dessas ideias por sem anas ou m esm o m eses. Mas elas sao novas 
para a plateia. Ao ouvi-las pela prim eira vez, os ouvintes provavelm 
ente irao se lem brar de m uitas coisas vagam ente, com poucos 
detalhes. 


Por essa razao, um dos piores erros que vocé pode com eter com o 
orador é falar dem ais. Nao im porta se a sua palestra foi brilhante e a 
plateia recebeu um a inform acao que m udou sua vida. Se vocé falou 
dem ais, o com entario do ptblico sera: “Aquele cara nao parava de 
falar”. Nao deixe isso acontecer com vocé! 


Diga o que tem a dizer e sente-se. Mas, antes de se sentar, dé ao 
publico um encerram ento bem planej ado. 


Com o a tltim a coisa que vocé disser sera a m ais bem lem brada, 
vocé precisa realm ente se esforcar na criacdo e no ensaio do seu 
encerram ento. Que a im pressao final que vocé causar sej a 
duradoura. Pense em com o tornar sua conclusdo m em oravel tanto 
no contetido quanto na apresentacao. Vocé pode usar um a variedade 
das técnicas de oratéria que aprendeu. Considere, por exem plo, com 
binar entonacao, pausas e principalm ente frases de efeito que 
provavelm ente perm anecerao com a sua plateia depois do encerram 
ento. Jack Welch, em seus prim eiros dias com o CEO da General 
Electric, deparou-se com a necessidade de fazer m udangas radicais 
nos negécios da em presa. Ele frequentem ente term inava as reunides 
com um pedido aos em pregados: “Mude antes que sej a obrigado am 
udar”. A m ensagem por tras dessa frase era evidente e logo ressoou 
por toda a em presa. Ela era o m elhor e m ais bem -sucedido resum o 
da filosofia adm inistrativa de Welch. 


Seu encerram ento pode ser m otivacional, desafiador, reflexivo ou 
engracado 


—m as ém elhor que sej a bom , porque vai ser m em oravel. Um 
encerram ento engracado tem algum as vantagens. Se vocé deixar a 
plateia rindo e aplaudindo, um a im pressao extrem am ente positiva 
de vocé é 0 que vai ficar. Qualquer outra coisa arrisca-se a receber um 
aplauso educado ou até m esm o siléncio enquanto vocé se afasta do 
pulpito. 


Ninguém desej a isso. Entao, vam os ver com 0 vocé pode aperfeicoar 
a conclusao da sua fala. Com ece fazendo algum as perguntas sobre a 

sua apresentacao. Por exem plo, o discurso foi desenvolvido de form a 
sim ples ou 


com plexa? Se ele foi curto e sim patico pode nao ser necessario resum 
ir o que foi dito. Mas se as ideias eram m ais com plicadas, apresente 
um sum 4rio na conclusao — da m esm a form a que apresentou um m 
apa da j ornada no inicio. 


Relem bre a plateia dos tem as principais. Por exem plo, vej ao sum 
ario de um a palestra sobre turm as avancadas no Ensino Médio. 


“Hoj e eu tentei m ostrar para vocés com o as turm as avancadas 
devem ser am pliadas e encoraj adas 0 m axim o possivel. Prim eiro m 
ostrei com 0 essas turm as sao um a caracteristica distintiva de toda 
escola com alto desem penho. 


Depois, dem onstrei com o as turm as avancadas con-tribuem diretam 
ente para o sucesso na adm issao em faculdades. Finalizando, docum 
entei com o as turm as avancadas estao ligadas a m elhores avaliacdes 
em exam es padronizados, e assim levam a um padrao m ais alto de 
educacao em todo o pais.” 


Em alguns discursos isso talvez soe m uito m ecanico. Vocé pode 
parafrasear em vez de reafirm ar exatam ente os m esm os pontos, 
resum indo o contetido no m enor ntm ero possivel de palavras. Mas 
sem pre tenha em m ente que para um sum rio ser eficaz, é 
necessario que a inform acao j 4 estej a na cabeca dos ouvintes. Vocé 
nao pode reconstruir o que nao foi construido antes. A eficacia do seu 
encerram ento é funcao do seu discurso com o um todo. Os alicerces 
tém que estar firm ados antes que a bandeira sej a colocada no alto do 
edificio. 


As vezes um a palestra pode oferecer apenas um a grande ideia, um a 
que sej a inspiradora em vez de inform ativa. Entao, vocé precisara de 


um a reapresentacao sim ples, m as forte, do tem a central para 
garantir a com preensao pela plateia. 


Mas vocé precisa fazer isso de form a realm ente m em oravel. 


Sej a proj etado para inspirar ou inform ar, um encerram ento bem - 
sucedido sem pre transm ite um a sensacao de finalidade, controle e 
plenitude. Vocé pode certificar essa sensacao de controle usando frases 
de transicao que anunciam o fim da palestra. Vocé pode dizer: “Resum 
indo..”., “Ao concluir esta apresentacao, eu..”. ou “Deixem -m e reafir- 
m ar..”. A form a com o fara isso depende da sua experiéncia e 
confianca com o orador. No inicio é m elhor se ater as regras j 4 
testadas da oratéria. Com o tem po vocé pode torcer as regras, até se 
tornar um dos m estres oradores capazes de fazer suas proprias regras. 


Durante nosso estudo da Férm ula Magica de Dale Carnegie, no 
capitulo 10, vim os a im portancia de se solicitar ao publico um a acao 
dis-tinta e claram ente definida. Em bora a Form ula Magica sej am 
ais adequada a apresentacoes curtas, é sem pre bom pedir apoio 
abertam ente, ou lem brar aos ouvintes da responsabilidade que eles 
tém em prom over o final que desej am . Sej a intenso e envolvente — e 
inclua um a sugestao das ideias e argum entos apresentados no seu 
discurso. 


Leia esta conclusao de um discurso feito pelo presidente am ericano 
Harry Trum an instando o Congresso a autorizar fundos de auxilio a 
outros paises. 


“Este é um cam inho sério que iniciam os. Eu nao o recom endaria se a 
alternativa nao fosse ainda m ais séria. Nés devem os investir na 
liberdade e na paz m undiais. As sem entes de regim es totalitarios sao 
cultivadas pela m iséria e pela necessidade. Elas se espalham e 
crescem no solo daninho da pobreza e do conflito. E atingem seu 
crescim ento m 4xim o quando a esperanca de um povo por um a vida 
m elhor m orre. Precisam os m anter essa esperanca viva. Se falharm 
os em nossa lideranga colocarem os em risco a paz m undial. E com 
certeza am eacarem os 0 bem -estar desta nacao. Eu confio que o 
Congresso ira encarar essas res-ponsabilidades com firm eza.” 


Em um a linha sem elhante, orientada para a acao, Robert Kennedy 
falou as seguintes palavras durante sua cam panha para senador no 
estado de Nova York: 


“Para nos, a responsabilidade é clara. Devem os rej eitar o conselho 
daqueles que desej am aprovar leis contra a violéncia ao m esm o tem 


po em que se recusam a aj udar a elim inar os ratos da casa do povo. 
Devem os oferecer um a lideranga que ouse falar antes de pesquisar a 
opiniao volivel da ira e da confusao popular. Um a lideranca que 
prefira fatos a ilusOes, acdes a um afastam ento carrancudo, sacrificio 
e esforco a indulgéncia e conforto.” 


Se vocé usou um a citacao no inicio da sua apresentacao, pode am 
arrar com eco e fim do discurso com um a referéncia a essa citacao. 
Suponha que vocé com ece com a citacao: “A m aior parte da 
ignorancia vem da opcao pela ignorancia. Nés nao sabem os por que 
nao querem os saber”. Na sua conclusao vocé pode usar am esm a 
ideia com um efeito diferente: “A cura para nossa ignorancia é a nossa 
vontade de aprender”. 


Qualquer ilustracao de final de discurso deve ser inclusiva e 
conclusiva. Ela deve incluir o tem a principal do discurso e ser 
conclusiva em tom e im pacto. Um orador usou a m esm a im agem 
tanto na abertura quanto no encerram ento do seu discurso sobre as 
causas e os efeitos da pobreza. 


A abertura: 


“Vocé j 4 se sentiu com o se fosse aquele garotinho holandés que usou 
o dedo para parar o vazam ento do dique? Vocé espera e espera, m as 
a aj uda nunca vem . O vazam ento piora e a agua envolve vocé e o 
leva para longe. Enquanto luta contra a inundacado, vocé percebe que a 
inundacao esta dentro de si. Vocé esta se afogando e m orrendo na sua 
propria vida. O fato é que até trés quartos das pessoas no m undo 
serao levadas por essa inundacao devastadora. E qual é o desastre? A 
pobreza m undial.” 


E a conclusao: 


“Vam os voltar para a m inha ilustracao do garotinho holandés. Ele foi 
sabio o bastante para fazer algo e pds seu dedo no buraco, evitando a 
inundacao. No caso da pobreza, cada um de nos tem que ser igual ao 
garoto e querer se envolver no controle dos efeitos catastréficos da 
pobreza.” 


Ao longo dessa apresentacao o orador discutiu longam ente os efeitos 
da 


pobreza em sua propria fam flia. Além de am arrar a introducao a 
conclusao, o orador acrescentou um a provocacao: 


“Por que vocés deveriam se im portar? Por que é im portante? As 


pessoas que serao aj udadas podem ser alguém que vocés conhecam . 
Pode até ser vocé. 


Minha fam ilia nao foi salva. Espero que nunca sej a necessario, m as, 
talvez, algum dia a sua sej a.” 


Quando vocé usa a conclusao para incitar os ouvintes a entrar em 
acao, é um a boa ideia dizer qual 0 seu obj etivo. Um a aluna de 
faculdade concluiu seu discurso sobre m edo de voar propondo um a 
solucao: 


“Em bora ainda sej a dificil, param im , entrar em um aviao, estou 
convencida de que vale a pena. Acredito que todos nés deveriam os 
assum ir o risco necessario a superacao de m edos irracionais. Apenas 
desse m odo nos poderem os fazer parte integralm ente do m undo 
contem poraneo. Eu tenho um a passagem para ir a Miam i am anha 
pela m anha. Espero ver vocés 1a.” 


Todas essas estratégias podem ser eficazes desde que usadas de m 
aneira controlada e organizada. Estej a certo, por exem plo, de deixar 
tem po sufi-ciente no seu discurso para um a conclusao sdlida. Se o 
tem po esta ficando escasso, nao corte do final, j 4 que, psicologicam 
ente, essa é a parte m ais forte da sua fala. 


Assim com 0 vocé fez na introducao, aum ente sua presenca na 
conclusao com detalhes nao verbais. Olhe para a plateia. Sej a pessoal 
e enérgico. Planej e cuidadosam ente um a conclusdao sdlida e 
certifique-se de nao dar a seus ouvintes um a sensacao falsa de quando 
ira encerrar. Poucas coisas irritam m ais um ptblico do que pensar 
que o discurso acabou e ter que aguentar o orador continuar falando. 
Assim , nao use as expresses para resumir ou a conclusdo é que em 
qualquer parte do discurso que nao a verdadeira conclusao. Vocé 
perdera parte da plateia quando esta perceber que o discurso vai 
continuar e nao acabar, com o pensou. 


Seguem -se outras arm adilhas de conclusao a serem evitadas: Nao use 
muito obrigado com o substituto para um a frase contun dente de 
encerram ento. E 


im possivel im aginar Martin Luther King Jr., o presidente Kennedy ou 
m esm o Bill Gates term inando um discurso com muito obrigado. A 
ideia de Lincoln ou Theodore Roosevelt fazendo isso chega a ser 
risivel. Pense em um a frase que resum a sua tese no m enor nim ero 
de palavras possivel, algo que ficara na cabeca da plateia nao apenas 
até as pessoas chegarem ao estacionam ento, m as por um longo tem 


po ainda. Encerre com essa frase. Seus ouvintes vao lhe agradecer por 
isso, portanto nao se preocupe em agradecer-lhes. 


Vocé nao deve com ecar seu discurso com um pedido de desculpas, 
entao tam bém nao o term ine assim . “Acho que j 4 tagarelei dem 
ais”, “nao sei se ficou claro, m as vou parar por aqui”, “espero nao ter 
aborrecido vocés.” Centenas de frases desse tipo sao usadas por 
oradores para finalizar seus discursos. Em bora possam parecer 


autodepreciativas, elas sao, na verdade, um a form a de os 


oradores dem onstrarem hum ildade. Elas sao, tam bém , um a 
tentativa de desarm ar algum a critica por parte do ptblico criticando- 
se prim eiro. Um bom orador tem m ais classe do que isso. E se vocé j 
A chegou até aqui neste livro, vocé esta no cam inho para se tornar um 
bom orador. 


Nao faca um a conclusao desproporcionalm ente longa. Nao intro-duza 
um a ideia com pletam ente nova neste m om ento. Isso poderia 
confundir a plateia e atrapalhar sua m ensagem original. Resum indo, 
m antenha-se no tem a. Nesse m om ento vocé esta criando um a 
sintese e um final. Term ine seu discurso com estilo e estado de 
espirito con-gruentes com tudo o que vocé j 4 falou. Por exem plo, nao 
é j usto com seus ouvintes se vocé os m anteve rindo durante todo o 
discurso para acerta-los com um a m ensagem om inosa no final. 


Nos apresentam os varios principios basicos para se encerrar um a 
apresentacao com eficacia. Vam os analisar rapidam ente, agora, um a 
estrutura para colocar esses principios em funcionam ento. 


Sua conclusao com eca quando vocé sinaliza que vai resum ir 0 que 
disse até entao. Isso norm alm ente é feito com um a frase com o “para 
resum ir, estes sao os pontos principais a serem lem brados..”. Faca 
esse resum 0 0 m ais conciso possivel. A plateia quer ter certeza de 
que sabe o que vocé disse, m as ela tam bém quer chegar ao final em 
um tem po razoavel. 


Em seguida ao resum 0, m uitos oradores gostam de m udar de tom 
para apelar aos nobres m otivos da plateia. Este 6 um bom m om ento 
para um a citacao ou referéncia a um a pessoa adm iravel e 
inspiradora. E m elhor, sem pre, invocar alguém cuj o nom e sej a 
conhecido da plateia. Ligue o individuo ao assunto em pauta. Frases 
com o “no m elhor interesse da nossa em presa...” ou “pelo bem da 
nossa patria e do m undo...” sao adequadas. Vocé pode tentar ser m 
ais original, m as tem po é um fator chave na criagado de um encerram 
ento eficaz. Vocé pode nao ter m uito tem po para fazer experiéncias. 


Contudo, se sentir que a plateia esta m esm o do seu lado, vocé pode 
contar um a historia breve e inspiradora em vez de apenas invocar um 
a figura m em oravel. 


Vocé deve, entao, lancar um desafio a plateia. Pode ser um apelo a 
acao baseado na argum entacao que fez em sua palestra. Vocé pode 
incluir, aqui, um a razdo para se agir. O apelo a acao deve ser claro e 
especifico. Sua plateia nao pode ficar com nenhum a dtivida sobre o 
que vocé esta lhe pedindo. A razao para agir deve ser baseada em algo 
que im porta para eles. Evite frases com o: “Eu gostaria que vocés...”. 
Em vez disso, por exem plo, se 0 seu tdpico foi com o aum entar a 
produtividade no trabalho, deixe claro que seu apelo a acao 
representa um a form a efi-caz de atingir esse obj etivo. Mostre aos 
espectadores que seu apelo a acao atende aos interesses deles. 


Garanta que eles com preendam o que vocé quer deles e 0 que eles 
devem esperar de si m esm os. E dificil pensar em um m elhor exem 
plo disso do que a citacao do presidente Kennedy que m encionam os 
em um capitulo anterior: 


“Pergunte nao o que seu pais pode fazer por vocé; per-gunte o que 
vocé pode fazer por seu pais”. Poucos de nos conseguem ser tao 
eloquentes, m as essa citacao de Kennedy é um padrao pelo qual vocé 
pode se m edir. O obj etivo é passar a bola para os ouvintes de m odo 
con-vincente e enfatico. Se vocé conseguir ser poético tam bém , tanto 
m elhor. 


Enquanto faz esse apelo vocé tem um a excelente oportunidade de 
reforca-lo com um com ponente visual ou de audio. A prim eira opcao 
seria, provavelm ente, a proj ecdo de um slide com algo relacionado a 
apresentacao. Poderia ser um a im agem m ostrando o proj eto com 
pleto, um a fotografia m ostrando sua equipe ou o texto de uma 
citacao de alguém adm irado pela plateia. Um a alternativa é 
distribuir um tipo de sim bolo — um pin de lapela, por exem plo — para 
o publico. 


Isso pode ser um a distracao, m as tam bém é um excelente brinde 
para que as pessoas se lem brem do que ouviram . 


Finalm ente, repita os beneficios m ais im portantes com o m enor 
num ero de palavras possivel. “Verem os nossos obj etivos 
alcancados”, “a renda vai aum entar bastante”, “vocé vai alcancar seu 
verdadeiro potencial”. Tente fazer isso de form a inspiradora e 
pessoal. Mencione o nom e de quem pode validar o beneficio. “Com o 


Susan e Barry dem onstra-ram , atingir os obj etivos de vendas resulta 


em rendim entos m aiores”. Nao é necessario pensar dem ais. As 
necessidades m ais profundas das pessoas sao relativam ente sim ples, 
e a principal delas é ser adm irado pelos outros. Quando vocé oferece 
esse beneficio ao seu ptiblico, vocé lhe oferece algo que ele desej a 
profundam ente, m esm o que nao estej a com pletam ente ciente 
disso. E m ais: vocé esta oferecendo algo que esta ao alcance das 
pessoas. Esse é o m om ento de fazer essa oferta e coloca-las no cam 
inho certo. Quando vocé fizer isso, a conclusao da sua apresentacao 
estara term inada. 


Estam os chegando as paginas finais de Como falar em ptblico e 
encantar as pessoas. Vam os rever rapidam ente os capitulos que com - 
poem o livro. 


No capitulo 1 nés introduzim os conceitos fundam entais da oratéria 
de alto im pacto, incluindo 0 conhecim ento total do seu assunto, 
planej am ento diligente e m uito ensaio. Vocé tem que ir além de sim 
ples-m ente conhecer seu m aterial; tem de domind-lo. 


O capitulo 2 destacou a im portancia, prim eiro, de “conhece-te a ti m 
esm 0”, e depois a capacidade de os oradores derrubarem as barreiras 
entre eles e seus ouvintes. “A com unicacao bem -sucedida depende de 
o orador conseguir tornar sua fala parte dos ouvintes — e tam bém os 
ouvintes parte da sua fala”. 


No capitulo 3 vim os com o o “m edo de palco” nem sem pre 6 o m 
edo de errar, m as o m edo de nao ser perfeito. Quando essa 
expectativa nao realista é superada, tam bém é superado o m edo de 
falar em publico. 


O capitulo 4 lidou com o poder do hum or e com 0 até pessoas que 
nao se 


acham engracadas podem usar esse valioso recurso oratorio. 


Hum or é sim plesm ente a form a m ais facil e eficaz de trazer a 
plateia para o seu lado, m as ele tam bém pode causar problem as se 
usado incorretam ente. O 


capitulo 4 m ostrou as diferencas entre 0 que tem graca e 0 que nao 
tem , e por que todos os oradores deveriam entender que nao existe 
nada m ais engracado do que eles préprios. 


O poder da autorrevelacao foi o tépico do capitulo 5. Ao revelar 
histérias sobre si m esm 0, principalm ente histérias intim as, os 
oradores podem conquistar nao apenas a atencao de um a plateia, m 


as tam bém afeto e até m esm 0 am or. 


O capitulo 6 lidou com os m eios para m otivar um a plateia a entrar 
em acao. 


O que é necessario para que um ouvinte faca m ais do que apenas 
ouvir? Vim os que sinceridade por parte do orador é o verdadeiro 
ponto de partida. Ser totalm ente honesto com as pessoas é o m elhor 
presente que vocé pode lhes dar, m as tem os que da-lo prim eiro para 
nds m esm os. 


No capitulo 7 estudam os com o abrir um a apresentacao de m aneira 
contundente e com o “ganhar o prim eiro m inuto”. Tam bém vim os 
que um m inuto é, na verdade, um intervalo de tem po exagerado para 
conceder a si m esm o. 


Oradores causam um a im pressdo indelével nos prim eiros dez 
segundos — e é m elhor que sej a um a boa im pressao. 


Os capitulos 8 e 9 foram a respeito do poder da persuasao. O que faz 
um a pessoa deixar de lado suas dtvidas e inibigdes para entrar em 
acao baseada em um a ligacao com outro ser hum ano? A resposta a 
isso define 0 que é a oratoria. 


Nao é algo sim ples, m as esta ao seu alcance se vocé se dedicar a 
entender esses capitulos. 


O capitulo 10 apresentou um a das m ais originais e poderosas ideias 
de Dale Carnegie sobre desenvolvim ento pessoal. A técnica descrita 
nesse capitulo é sim plesm ente a m elhor form a de fazer um a plateia 
entrar em acao quando o tem po é curto. Mdgica nao é um a palavra 
para ser usada levianam ente, m as 0 que aprendem os nesse capitulo 
é, real-m ente, a Form ula Magica para se ter sucesso na orat6ria. 


Finalm ente, no capitulo 11 analisam os com o um a sessao de per- 
guntas e respostas pode apresentar tanto desafios com o oportunidades 
para os oradores. O 


segredo é m anter o equilibrio, ser respeitoso e saber com o evitar as 
arm adilhas que até ouvintes bem -intencionados, as vezes, podem 
arm ar. Isso nos leva ao capitulo final, em que a im portantissim a 
conclusao de um a palestra é o assunto. 


Para encerrar, é im portante dizerm os algum as palavras sobre 
sucesso em term os gerais. Este resum o beneficiara nao apenas sua 
car-reira de orador, m as tam bém sua vida com o um todo. 


Histérias de pessoas que conseguem alcancar o sucesso apesar de 
enfrentarem todo tipo de dificuldade nunca deixam de cham ar nossa 
atencao. 


Elas sao inspiradoras, m as vao além disso se as estudarm os atentam 
ente. O 


garoto cuj as pernas foram terrivelm ente queim adas e que, disseram , 
teria sorte se voltasse a andar, torna-se um atleta cam -peao. A m 
ulher cega e surda desde a infancia torna-se um a das figuras m ais 
inspiradoras do século. Nesta era de im igracao sem precedentes, vem 
os exem plos de pessoas que com ecam na vida sem praticam ente 
nada e que, em um periodo de tem po surpreendentem ente curto, 
tornam -se incrivelm ente bem -sucedidas. E tem os m uitas historias 
de hom ens e m ulheres que m orriam de m edo de falar em ptblico, 
m as tornaram -se m estres da oratéria. A organizacao Dale Carnegie 
aj udou m uitos deles a passar por essa dram atica transform acao. 


O que torna especiais essas pessoas com grandes desvantagens com o 
nao saber o idiom a, nao conhecer as pessoas certas, nao ter nenhum 
dinheiro? O que m otiva o garoto das pernas queim adas que se torna 
um corredor cam pedo? Ou Helen Keller, cega e surda, que se torna 
um a das figuras m ais inspiradoras de nosso tem po? A resposta, se 
perfeitam ente com preendida, trara para vocé e para m im tudo que 
quiserm os. E é enganadoram ente sim ples. 


As pessoas que citei nestas paginas tinham algo que a pessoa m édia 
nao possui. Elas tinham obj etivos. Elas tinham um desej o ardente de 
alcancar o sucesso apesar de todos os obstaculos e todas as 
desvantagens. Elas sabiam exatam ente 0 que queriam . Elas pensavam 
nisso todos os dias de sua vida. Era isso que as tirava da cam a pela m 
anha; e essa era a Ultim a coisa em que pensavam antes de dorm ir. 
Elas conseguiam visualizar exatam ente 0 que queriam fazer, e essa 
visao as fazia superar cada obstaculo. 


Essa visao, esse sonho, esse obj etivo invisivel para todo 0 m undo, 
exceto para a pessoa que o acalenta, é responsavel, talvez, por todo 
grande avanco e toda conquista da hum anidade. E 0 m otivo subj 
acente para praticam ente tudo que vem os a nossa volta. Tudo de 
bom que foi realizado por hom ens e m ulheres foi um sonho que se 
tornou realidade; um obj etivo alcancado. Ja foi dito, com razao, que, 
aquilo que a m ente pode conceber e crer, ela pode realizar. 


E o m agnifico edificio onde antes havia um terreno vazio ou um a 
construcao decadente. E a ponte sobre a baia. E 0 pouso na Lua. E é 


aquela loj inha de conveniéncia no m eio da m etropole. E a casa linda 
na rua arborizada e o j ovem recebendo seu diplom a. E a posicao 
alcancada no m undo dos negocios. E um a renda alcancada ou um a 
quantia de dinheiro investida. O que a m ente pode conceber e crer, 
ela pode realizar. 


Earl Nightingale expressou isso m ais concisam ente do que qualquer 
um : 


“Tornam o-nos aquilo em que pensam os”. Quando estam os possuidos 
por um obj etivo em polgante, nds 0 alcancgam os. Por isso j 4 foi dito: 
“Escolha com cuidado, portanto, aquilo a que vai dedicar seu coracao. 
Pois se vocé desej ar com bastante intensidade, vai conseguir”. 


Nos paises desenvolvidos da Am érica do Norte e da Europa, as 
pessoas tém 


m uita sorte. Elas podem ter praticam ente tudo o que dese-j am . O 
problem a é que elas nao sabem o que querem . Oh, elas querem 
algum as coisinhas. Elas querem um carro novo; elas conseguem . Elas 
querem um a geladeira nova; elas conseguem . Elas querem um a casa 
nova; elas conseguem . O sistem a nunca falha para essas pessoas, m 
as elas parecem nao com preender que é um sistem a. 


E que se ele funciona para um a geladeira ou um carro novo, vai 
funcionar para qualquer coisa que elas queiram m uito. 


Obj etivos sao a base de qualquer sucesso. Um a excelente definicao 
de sucesso afirm a: “Sucesso é a realizacao progressiva de um obj etivo 
respeitavel”. 


Ou, em alguns casos, a busca de um “ideal” respeitavel. Isso significa 
3 

que qualquer um em busca da realizacao de um obj etivo é bem - 
sucedido. 


Entao, 0 sucesso nao esta na realizacao de um obj etivo, em bora sej a 
isso que o m undo considere com 0 sucesso. Ele esta na j ornada em 
direcao ao obj etivo. 


Nos som os bem -sucedidos desde que trabalhem os para algo que 
desej am os fazer acontecer na nossa vida. E nessa situacado que surge 
o que ha de m elhor no ser hum ano. Foi 0 que Cervantes quis dizer 
quando escreveu: “A estrada é m elhor que a hospedagem ”. Som os m 
elhores quando estam os escalando, pen-sando, planej ando, 
trabalhando; quando estam os na estrada rum 0 a algo que querem os 
fazer acontecer. 


O j ovem que se esforca para term inar seus estudos é tao bem -suce- 
dido quanto qualquer outra pessoa. Da m esm a form a é bem - 
sucedido o individuo que trabalha para alcancar um a determ inada 
posicao dentro de sua em presa. O 


orador que encara sua prim eira plateia j 4 € um grande sucesso. Se 
vocé tem um obj etivo que considera respeitavel, que o preen-che de 
alegria quando pensa nele, vai conseguir alcanca-lo. Mas, con-form e 
vocé se aproxim a e vé que 0 obj etivo logo sera alcancado, com ece a 
pensar na proxim a m eta que estabelecera. Acontece com frequéncia 
de um escritor a m eio cam inho de term inar seu livro ter um a ideia 
para o proxim o. Entao, ele com eca a fazer anotacdes ou pensar em 
um titulo em bora ainda estej a term inando o trabalho atual. E assim 
que deve ser. 


Estim a-se que cerca de 5 por cento da populacao consiga um sucesso 
incom um . Para o restante, a m édia parece ser suficiente. A m aioria 
parece estar a deriva, encarando as situacgdes conform e surgem , e 
talvez esperando que, de vez em quando, as coisas m elhorem . 


O grande escritor escocés Thom as Carly le gostava de com parar seres 
hum anos com barcos. Se adotarm os essa m etafora, a im ensa m 
aioria de hom ens e m ulheres sao em barcac6es sem lem e, suj eitas a 
cada m udanga de vento e correnteza. Ficam largadas a deriva, e em 
bora espe-rem ingenuam ente que um dia chegarao a algum porto m 
ovim entado e rico, para cada entrada estreita de porto existem m il 
quil6m etros de costa rochosa. Suas chances de boiar até um porto sao 
de um a em m il. Suas vidas so com 0 um a loteria. De vez em 
quando 


alguém ganha, m as as probabilidades contra elas sao m uito grandes. 


Mas os cinco por cento de pessoas que se deram ao trabalho de assum 
ir o lugar de tim oneiro da sua vida, que se decidiram a buscar um obj 
etivo respeitavel e se com prom eteram integralm ente a alcanga-lo, 
navegam com destino certo pelos profundos oceanos da vida, 
alcancando porto apés porto e realizando m ais em alguns poucos 
anos do que o restante realizara em toda a vida. 


Se vocé visitar um navio no porto e perguntar ao capitao qual seu 
préxim o destino, ele sabera dizé-lo em um a tinica frase. E em bora 0 
capitao nao consiga ver o préxim o porto, seu destino, por praticam 
ente 99% da viagem , ele sabe que esta 14. A nao ser por um a 
catastrofe im previsivel e altam ente im provavel, ele chegara la. Se 
alguém lhe perguntar qual o seu prdéxim o destino, seu obj etivo, vocé 


saberia responder? Seu obj etivo esta claro e conciso na sua cabeca? 
Vocé j 4 o escreveu? Essa é um a boa ideia. Nés precisam os de lem 
brang¢a e reforco. 


Fazer um qua-dro com seu obj etivo e prendé-lo no espelho do 
banheiro é um a excelente ideia. Milhares de pessoas bem -sucedidas 
carregam seus obj etivos escritos em um cartao dentro da carteira ou 
bolsa. 


Quando perguntam os as pessoas por que elas trabalham , as respostas 
norm alm ente sao vagas. Elas dizem : “Ah, boa satide ou felicidade ou 
m uito dinheiro”. Isso nao é suficiente. Boa satide deveria ser um obj 
etivo universal. 


Todos nds querem os isso e fazem os o m elhor para consegui-la e m 
anté-la. 


Felicidade é um subproduto de outra coisa. “Muito dinheiro” é algo m 
uito vago. 


Pode funcionar, m as é m elhor escolher um a quantia determ inada 
de dinheiro. 


Quanto m elhor e m ais clara for a definicgao do nosso obj etivo, m ais 
real ele se torna para nos e, em breve, m ais atingivel. 


O sucesso, em qualquer area, vem da direcdo para a qual vocé esta se 
m ovendo. As criancas ficam m ais felizes, no Natal, antes de abrir os 
presentes do que depois. Nao im porta 0 quao m aravilhosos sej am 
seus presentes, o Natal j 4 passou. Elas vao se divertir com seus 
presentes, m as estarao ranzinzas e irritaveis apds o Natal. Nos ficam 
os m ais felizes a cam inho do restaurante do que depois do j antar, de 
volta para casa. Ficam os m ais felizes saindo de férias do que 
voltando delas. E ficam os m ais felizes quando trabalham os para 
atingir nossos obj etivos do que depois que eles foram alcancados. 


A vida nao tem favoritos. Mesm o assim , vocé pode ter certeza de um 
a coisa: se a sua form a de pensar é circular e cadtica, sua vida 
refletira esse caos. Mas se o seu raciocinio é organizado e claro, se 
vocé tem um obj etivo im portante para alcancar, entao ira alcanc¢a-lo. 
Um obj etivo de cada vez. Isso é im portante. E ai que m uitas pessoas, 
sem querer, erram . Elas nao se concentram tem po suficiente em um 
obj etivo para alcanca-lo antes de se colocarem em um novo cam inho, 
e depois outro. Com o resultado, nado conseguem nada. Nada a nao ser 
confusao e desculpas. 


Ao pensar cada m anha, cada noite e tantas vezes quantas puder 
durante o dia em seu obj etivo de se tornar um orador talentoso, vocé 
estara se aproxim ando dele. Quando vocé se concentra em seus pen- 
sam entos sobre falar em ptblico, 6 com o se pegasse um rio tortuoso 
e turbulento e 0 colocasse dentro de um canal tranquilo e reto. Agora 
ele tem forca, direcao, velocidade e m oderacao. 


Entao, dedique-se ao seu obj etivo de se tornar um grande orador. 
Insista nele. 


Exij a isso de si m esm o. Conecte-se a esse obj etivo todas as m anhas 
e noites e tantas vezes durante o dia quantas puder. Ao fazé-lo vocé 
insinuara esse obj etivo no seu subconsciente. Vocé se enxergara com 
Oo se j a tivesse atingido seu obj etivo. 


Faca isso todos os dias, sem falha, e logo se tornara um habito. Um 
habito que conduzira vocé de um sucesso a outro ao longo da sua 
vida. Pois esse é 0 segredo do sucesso, a chave que abrira as portas 
para tudo que vocé desej ar ser ou ter. 


Agora que vocé chegou ao fim do livro, espero que concorde com a 
afirm acao que fizem os no inicio: Como falar em publico e encantar as 
pessoas é o livro m ais com pleto, poderoso e prdtico j am ais criado 
sobre a arte e a ciéncia de falar em ptblico. Esperam os que vocé use 
este livro para alcancar todos os seus obj etivos. 


ESTUDO DE CASO: Discurso esportivo 


Film es sobre esportes sem pre m ostram discursos m otivacionais, 
conversas anim adoras com a intencao de inspirar. A lista de astros do 
cinem a que apresentaram esses discursos é longa e distinta — Paul 
Newm an em Vale tudo, Gene Hackm an em Momentos decisivos, Denzel 
Washington em Duelo de titds, Al Pacino em Um domingo qualquer, sé 
para citar alguns. Esses sao certam ente grandes discursos, m as aqui 
estao alguns exem plos de profissionais reais do m undo dos esportes e 
suas palavras reais. 


Knute Rockne 


O lendario técnico de futebol am ericano Knute Rockne, da Notre Dam 
e, ficou ainda m ais fam oso por seu inspirador discurso “Ganhem este 
pelo Gipp”. 


Rockne sem pre disse que George Gipp foi o m elhor j ogador de 
futebol que ele treinou. Aos 25 anos de idade Gipp contraiu um a am 
ida-lite fatal. Quando Rockne visitou Gipp em seu leito de m orte, no 


hospital, as iltim as palavras do j ogador para Rockne foram : 


“Quando chegar o m om ento, Rockne, que o tim e estiver na pior, 
quando as coisas nao estiverem dando certo e os rapazes desanim 
arem , diga-lhes que 


entrem com tudo que tém e apenas ganhem um a pelo Gipp. Nao sei 
onde estarei, entao. Mas eu vou saber 0 que aconteceu e vou ficar 
feliz”. 


Rockne nunca se esqueceu das palavras finais do am igo, e oito anos 
depois seus j ogadores enfrentavam um j ogo duro contra seu arquirri- 
val, o Exército. A Notre Dam e estava tendo um ano ruim , tendo per- 
dido dois dos seus prim eiros seis j ogos, e m uita gente com ecou a 
pensar que Rockne tinha perdido sua m agia. 


Antes do j ogo Rockne reuniu os j ogadores ao seu redor, no vestiario, 
e esperou até que fizessem siléncio. Entao ele fez um discurso m 
otivador que se tornaria um dos m ais fam osos discursos da historia 
do futebol am ericano. 


Rockne com ecou dizendo: “Um dia antes de m orrer, George Gipp m e 
pediu que, quando a situacao parecesse desesperadora, eu pedisse a 
um tim e da Notre Dam e que entrasse em cam po e derrotasse o 
Exército por ele. Este é o dia e vocés sao esse tim e”. 


O técnico-assistente Ed Healey disse, m ais tarde: “Nao havia um , 
naquele vestiario, que nao estivesse chorando. Quando Rockne term 
inou de falar, houve um m om ento de siléncio. Entao, de repente, 
aqueles j ogadores sairam correndo do vestidrio e quase arrancaram as 
portas das dobradicas. Na verdade, algum as pessoas dizem que todo 
tim e — e foram m uitos — para o qual Rockne disse ‘vocés sao esse tim 
e!’ reagiu exatam ente da m esm a form a!” 


Lou G ehrig 


Jogador de prim eira base do New York Yankees, Lou Gehrig foi um 
dos m aiores j ogadores de beisebol que j 4 existiram . Ele foi 
apelidado de Cavalo de Ferro devido ao seu notavel recorde de dis- 
putar 2.130 j ogos consecutivos. Essa série chegou ao final quando, 
aos 36 anos de idade, Gehrig foi acom etido por um a doenga estranha 
e incapacitante. Conhecida hoj e com o esclerose lateral am iotrdéfica 
(ELA), a enferm idade foi originalm ente cham ada de Doenga de Lou 
Gehrig. Em 4 de j ulho de 1939, no Estadio Yankee, Gehrig foi hom 
enageado em um a cerim 6nia em ocionante. Quando Gehrig se dirigiu 
a m ultidao, ele nao cedeu a autopiedade. Pelo contrario, ele falou de 


com o era um hom em de sorte. 


“Meus fas, nas ultim as duas sem anas vocés leram sobre o azar que eu 
tive. 


Mas hoj e eu m e considero 0 hom em com m ais sorte da face da 
terra. Eu tenho frequentado os cam pos de j ogo ha dezessete anos e 
sem pre recebi bondade e encoraj am ento de vocés, fas... 


“Entao, encerro afirm ando que eu estou passando por um m om ento 
dificil, m as tenho m uito por que viver!” 


Vince Lombardi 


O lendario técnico do tim e de futebol am ericano Green Bay Packers, 
Vince Lom bardi, apresentou esta prelecao a sua equipe antes da final 
nacional de 1968. 


Os Packers ganharam , e esse foi o tltim o dis-curso que Lom bardi fez 
para o tim e. 


“Ganhar nao é algo que acontece um a vez aqui e outra 14. E uma 
coisa que deve acontecer 0 tem po todo. Nao se ganha de vez em 
quando. Vocé nao faz as coisas da m aneira certa s6 de vez em 
quando. Vocé tem que fazé-las corretam ente sem pre.” 


A citagado m ais fam osa atribuida a Vince Lom bardi — “Ganhar nao é 
tudo, é a tinica coisa que vale” — é algo que ele nunca disse. O discurso 
que vocé acabou de ler é, provavelm ente, a base para essa fam osa 
nao citacao. Ela se tornou tao conhecida que Vince Lom bardi acabou 
desistindo de explicar que essas palavras nao sao suas. 


Herb Brooks 


Técnico de um a colecao desigual de j ogadores universitarios de 
hdéquei que derrotaram os am plam ente favoritos russos e ganharam 
um a m edalha de ouro olim pica, Herb Brooks fez este discurso para 
sua equipe antes do j ogo: 


“Grandes m om entos nascem de grandes oportunidades. E é isso que 
vocés tém esta noite, rapazes. E isso que vocés conquistaram esta 
noite. Um j ogo. Se nés j ogarm os dez vezes contra eles, pode ser que 
eles ganhem nove. Mas no este j ogo. Nao esta noite. Esta noite vam 
os patinar com eles. Esta noite vam os ficar com eles. E vam os 
derrota-los, porque nés podem os! Esta noite nds som os o m aior tim 
e de hdéquei do m undo.” 


Tim Tebow 


O arm ador universitario Tim Tebow fez este discurso depois que seu 
tim e, o Florida Gators, perdeu um a partida para o Mississippi: 


“Para os fas e todo m undo da Nacdo Gator, sinto m uito... Vocés nao 
verao outro j ogador em todo o pais j ogar com 0 m esm 0 em penho 
que eu vou j ogar o resto da tem porada. Vocés nao verado ninguém m 
ais estim ular o restante do tim e com o eu vou fazer durante o resto 
da tem porada. Vocés nao verao outro tim e j ogar com 0 m esm 0 em 
penho que o nosso pelo resto da tem porada. Deus abencoe.” 


Joe Buck 


O am ado locutor de beisebol Joe Buck lutava contra 0 cancer quando 
fez este discurso em um a de suas tltim as aparicoes publicas. Ela 
aconteceu no dia em que o beisebol voltou a ser j ogado apés os 
ataques de 11 de setem bro de 2001. 


“Eu nao sei quanto a vocés, m as, para m im , a pergunta j 4 foi res- 
pondida. 


Deveriam os estar aqui? Sim ! Desde que esta nacao foi fun-dada, com 
a aj uda de Deus, ha m ais de duzentos anos, nds tem os sido o bastiao 
da liberdade, a luz que m antém o brilho do m undo livre... Nés nao 
com ecam os, m as vam os acabar 


com a luta. Se nos envolverm os, devem os estar decididos a proteger 
oO que sabem os que é certo... Assim com 0 nossos pais fizeram no 
passado, nds vam os vencer esta guerra indesej ada, e nossos filhos 
desfrutarao do futuro que lhes derm os.” 


Jim Valvano 


Na prim eira cerim 6nia dos prém ios ESPY, Jim Valvano, técnico de 
basquete da universidade da Carolina do Norte, que fora 
diagnosticado com cancer nos ossos, pronunciou este com ovente 
discurso: 


“Trés coisas que devem os fazer todos os dias... Nim ero um 6 rir. 
Vocé deve rir todo dia. Num ero dois é pensar. Vocé deve passar 
algum tem po pensando. E 


num ero trés é se deixar levar as lagrim as por suas em ocoes, sej a 
felicidade ou alegria. Mas pense bem . Se vocé rir, pensar e chorar, o 
dia esta com pleto. E é um grande dia. Faga isso sete dias por sem ana 


e vocé tera conseguido algo especial. O cancer pode acabar com m 
inhas habilidades fisicas. Mas ele nao pode tocar m inha m ente. Ele 
nao pode tocar m eu coracao e nao pode tocar m inha alm a. E essas 
trés coisas vao continuar para sem pre. Muito obrigado, e que Deus 
abencoe a todos”. 


Fale baixo, fale devagar e ndo fale demais. 

— JOHN WAYNE 

Discursar de improviso deve ser praticado e cultivado. 
— ABRAHAM LINCOLN 


Eles podem se esquecer do que vocé disse, mas nunca se esquecerdo de 
como fez se sentirem. 


— CARL W. BUECHNER 
Epilogo 


E um a boa ideia ler este livro (ou qualquer livro) m ais do que um a 
vez. As vezes, devido a natureza hum ana, conceitos im portantes nao 
sao notados na prim eira leitura. Mas se vocé nao tiver tem po para 
reler o livro inteiro, o resum 0 a seguir vai fazer com que se recorde 
dos principais pontos abrangidos por Como falar em publico e encantar 
as pessoas. 


Prim eiro e m ais im portante: fale sobre tépicos a respeito dos quais 
vocé se sente apaixonadam ente sincero. Se vocé acredita totalm ente 
no que esta dizendo, tera um a grande vantagem sobre a vasta m 
aioria dos oradores. Se vocé acredita apenas em um a parte do que 
esta dizendo, enfatize-a o m axim o que puder enquanto discursa. Fale 
com conviccao 0 m axim o que puder. Se vocé for cham ado a 
defender um principio ou produto sobre o qual tem suas dtividas, sua 
carreira, a longo prazo, sera m elhor servida se vocé puder evitar essa 
obrigacao. 


Isso pode form ar um habito, e o habito da desonestidade é positivam 
ente autodestrutivo. 


Esforce-se para transm itir as em ocdes que vocé realm ente sentir, m 
as sej a sem pre ldgico e bem organizado. Do contrario sua 
apresentacao pode ser envolvente no m om ento, m as seu publico 
esquecera 0 que vocé disse enquanto cam inha até o carro. Ele ira se 
lem brar ape-nas de com o vocé falou, 0 que nao sera tao hipnotico 


sem o contetido. O m aterial que vocé apresenta com o orador deve 
incluir os m esm os com ponentes de um texto escrito preparado para 
publicacao. Sua pales-tra deve, logicam ente, progredir de um a 
introducdo sobre vocé e seu tem a principal para o corpo do discurso, 
incluindo m aterial de apoio que prom ova um a ligacao forte entre 
vocé e o ptblico, e chegar a conclusdo que reafirm ara sua tese e 
pedira que a plateia nao se lim ite a escutar vocé, m as que entre em 
acao baseada no que ouviu. 


Lem bre-se que a orat6ria eficaz nao depende apenas do que vocé diz. 


Ninguém quer ficar vendo vocé sentado (ou de pé), com a cabeca 
abaixada, lendo um discurso pré-fabricado. Sua aparéncia e m ovim 
entacdao sao essenciais para seu sucesso ou fracasso. Linguagem 
corporal é im portante. Parado, andando ou m ovendo-se com a 
gestualidade e as expressoes faciais adequadas tem sido recursos 
eficazes de oratéria desde os tem pos do Im pério Rom ano. 


Aprenda a usar recursos audiovisuais e obj etos para aprim orar a 
apresentacao — 


se for necessario e adequado. Dom ine 0 uso de um software de 
apresentacao 


com o 0 PowerPoint bem antes da sua palestra — m as nao fique 
dependente dessas inovacoes técnicas em detrim ento de suas 
habilidades fundam entais. Nao torture seus ouvintes com o uso 
excessivo de anim acoes, sons ou cores extravagantes — o que dim 
inuiria vocé e seu tem a. 


Nao fique lendo suas anotac6es por m uito tem po, m as sinta-se a 
vontade para consultar suas notas de vez em quando. Fale com 
clareza, nem m uito alto nem m uito baixo. Se vocé vai usar um m 
icrofone, teste-o e acostum e-se com ele antes de a apresentacao com 
ecar. Na verdade, teste tudo: proj etores, com putadores com 
PowerPoint, equipam ento de gravacao e tudo o m ais que possa 
causar surpresas desagradaveis durante a palestra. Mas nao tenha 
duvidas: se a sua carreira de orador durar algum tem po, surpresas 
desagradaveis vao ocorrer. 


Se m esm o assim algum a coisa sair errado, m antenha a calm a. 
Corrij a o problem a vocé m esm o ou deixe que a equipe de apoio 
cuide dele. Entao, continue. Nao é necessario pedir desculpas ou fazer 
piadas nervosas. Um verdadeiro sinal de profissionalism 0 é a 
capacidade de um orador lidar habilm ente com um contratem po. 


Vocé pode sentir vontade de se esconder em baixo da m esa, m as 
obrigue-se a m anter a pose. Mais tarde vocé podera olhar para tras e 


constatar que isso é “o pior que pode acontecer” — sabendo que, ainda 
assim , sobreviveu. 


Mantenha contato visual sincero com a plateia. Faca isso com um a 
pessoa de cada vez, usando 0 m étodo dos trés segundos. Procure 
olhar diretam ente nos olhos de um a pessoa da plateia durante trés 
segundos. Depois, m ova os olhos para outra pessoa. Dessa form a, 
vocé fara con-tato visual com diversas pessoas do ptblico, ao m esm o 
tem po em que conseguira passar os olhos pela plateia com o um todo. 
Utilize o contato visual para fazer com que todos na plateia sintam -se 
envolvidos, individual e coletivam ente. 


Aprenda a usar o siléncio com a m esm a eficacia que a palavra. Nao 
tenha m edo de fazer pausas durante sua apresentacao. Dé um a 
quantidade de tem po razoavel para si m esm 0 e para a plateia 
refletir. Nao corra com a apresentacao, o que deixaria a plateia e vocé 
m esm o sentindo-se fisicam ente sem fdlego e m entalm ente 
desconectados. 


Acrescente hum or sem pre que for adequado, m as cuidado para nao 
exagerar. 


Mantenha a plateia interessada durante toda a apresentacao. Lem bre- 
se que um discurso interessante faz o tem po voar, m as um dis-curso 
entediante sem pre dem ora dem ais, m esm o que a duracao sej aam 
esm a nos dois casos. 


Se vocé vai distribuir im pressos, faga-o no m om ento certo. Se os im 
pressos relacionam -se diretam ente ao contetido do discurso, inform e 
a plateia de antem ao que vocé lhes entregara um esquem a da 
palestra. Ao fazé-lo vocé evita que os espectadores facam anotacdes 
durante a apresentacao, o que pode desviar a atencao deles do 
contetido e da form a do seu discurso. 


Saiba quando parar de falar, 0 que pode ser antes do que vocé gos- 
taria. 


Quando praticar seu discurso em casa, use um croném etro para 
determ inar nao apenas o tem po total da fala, m as tam bém o tem po 
requerido por cada um a das secoes. Se um a delas estiver m uito curta 
ou longa, aj uste conform e necessario. 


Para finalizar sua apresentacao, relem bre os pontos principais da m 
esm a form a que se faz em um texto escrito. Encerre a palestra com 


um a observacao interessante ou um a frase contundente. Deixe seus 
ouvintes com um a im pressao positiva e um a sensacao de satisfacao. 
Nao exagere nas observacoes finais. 


Agradega a plateia e sente-se. 


Se houver um a sessdo de perguntas e respostas, preste m uita atencao 
as perguntas, responda-as e aj uste sua linguagem — se os ouvintes nao 
se conectaram ao que vocé falou. Lem bre-se que com unicacao é 
fundam ental para um a apresentacao de sucesso. Lem bre-se, tam 
bém , que o significado do que vocé fala é o significado que os 
ouvintes atribuirem . 


Mesm o que vocé acredite que eles entenderam erroneam ente seu dis- 
curso, a responsabilidade por isso é sua. 


Nao gaste tem po dem ais com um a tnica pergunta. Se vocé sentir 
que o tem po esta acabando, prepare a plateia dizendo: “Vou 
responder m ais um a ou duas perguntas”. Depois que term inar, 
apenas agradeca novam ente a plateia. Acabou. 


Vocé conseguiu. 


E estej a sem pre preparado para o inesperado! 


Também de Dale Carnegie 

Com o fazer am igos e influenciar pessoas 
Com o evitar preocupagoes e com ecar a viver 
Com o desfrutar sua vida e seu trabalho 


Com o falar em ptblico e influenciar pessoas no m undo dos negécios 
Lincoln, esse desconhecido 


Também de Dale Carnegie Training 
As cinco habilidades essenciais do relacionam ento 
Lideranca 


Com 0 se tornar inesquecivel 


Também de Dale Carnegie & Associados 


Com o fazer am igos e influenciar pessoas na era digital Com o fazer 
am igos e influenciar pessoas — para adolescentes (apresentado por 
Donna Dale Carnegie) 


CONHEGA A DALE CARNEG IE TRAINING NO BRASIL. 


Acesse: www.dalecarnegie.com.br 


1. Oratéria de alto impacto 


1 Apresentador do program a de entrevistas Late Show, da rede CBS 
(EUA), que tam bém passa na TV por assinatura brasileira. (N. do T.) 
assim , oradores constantem ente o ignoram . Dale Carnegie 
acreditava que os oradores devem saber quarenta vezes m ais sobre 
um topico do que apresentam a sua plateia! 


2. O que todo ouvinte realmente quer. O que todo orador precisa 
saber. 


1 Unidade de m edida de superficie. 1 acre am ericano = 0,404 
hectare. (N. do T.) 9. O poder da persuasao, parte dois 


1 O. J. Sim pson, ex-j ogador de futebol am ericano, foi j ulgado pelo 
assassinato da ex-m ulher, Nicole Brown. A prom otoria apresentou, 
com o prova, um par de luvas que o assassino teria usado. Mas as 
luvas nao serviram em O. J. (N. do T.) dissesse que todas essas 
engrenagens e m olas foram m ontadas por um a pessoa sem visao, 
vocé acreditaria em m im ? Vocé acreditaria que um hom em cego, 
trabalhando por tentativa e erro, pudesse m ontar um rel6gio? Vocé 
nado questionaria m inha inteligéncia se eu fizesse tal afirm aco? E 
claro que questionaria. Mas olhe para as estrelas. Cada um a delas tem 
curso e m ovim ento perfeitam ente acertados — a Terra e os planetas 
em redor do Sol, e todo esse grupo percorrendo m ilhdes de quil6m 
etros por dia. Cada estrela é outro sol com seu préprio grupo de m 
undos, navegando pelo espaco da m esm a form a que nosso sistem a 
solar. E nao ha confusao, colisdes ou outras perturbacdes. Tudo 
sossegado, eficiente e controlado. E m ais facil acreditar que isso tudo 
apenas aconteceu ou que alguém fez o universo assim ?” 
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